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Ve  své  d ip lomové  p rác i  j sem se  zamě ř i l  na  mul t i l eve l  marke t ing  a  
j eho  up la tnění  v  p ro jek tu  ACEin  na  českém t rhu .  V p rvn í  čás t i  
( t eo re t i cké )  uvádím zák ladní  p r i nc ipy M LM,  j eho  v ýhod y a  nev ýhody.  
Je l i kož  v  současné době  j e  MLM čas to  d isku tován v  souv i s los t i  
s  p yram idovými  h rami ,  uvádím zde také  rozd í l y mez i  l egá ln ím 
podn ikáním fo rmou  MLM a  i l egá ln í  t vo rbou pyramidových  s ys témů ,  
t zv.  le tade l .  Zá roveň  zde nas t iňu j i  zák ladní  fak ta  o  p ropagac i  a  
f ranch ise neboť  j e  těchto  metod  v  p ro jek tu  v yuž íváno.  
Ve  druhé  čás t i  pop isu j i  č i nnos t i  spo lečnos t í  A IA a  SP IRA,  k teré  
spo lup racu j í  na  pro jek tu  ACEin  a  ten to  p ro jek t  samotný.  Na lezneme 
zde  charak te r i s t i ku  ce lého  p ro jek tu ,  jeho  f i l ozo f i i a  charak te r i s t i ku  
p roduk tů  toho to  p ro jek tu .   
 
 
In  m y work  I  t r i ed  to  demonst ra te  mul t i l eve l  marketing  on  a  spec i f i c  
s i tua t ion  –  the  usage  o f  ACEin  pro jec t  i n  the  cond it ions  o f  Czech 
marke t .  In  t he  f i rs t  pa r t  ( t heo re t i ca l  sec t i on )  I  men t ion  the  bas ic  
p r inc ip les  o f  MLM,  i t s  advan tages  and  d isadvan tages.  Because  MLM 
i s  o f t en  recen t l y spoken  about  i n  the  connec t i on  w ith  pyram ida l  
games,  I  exp la in  the  d i f fe rence  be tween  l ega l  bus ine s  us ing  MLM 
and  i l l ega l  bus iness  creat ing  p yramida l  s ys tems ,  so ca l l ed  p lane 
e f fec t .  I  am a lso  ou t l in ing  bas i c  fac t s  about  advert i s ing  and  
f ranch ise,  because these methods  a re  used  i n  t he p ro jec t .  
In  t he  second par t  I  desc r i be the work  o f  compan ies A IA and SP IRA,  
wh ich  cooperate  on  the p ro jec t  ACEin .  I  a l so  desc r ibe the  p ro jec t  
i t se l f .  We can  f ind  i n  t h i s  sec t ion  the  characte r i st i c  o f  the  who le  
p ro jec t ,  i t s  ph i l osophy and  the charac te rs  o f  the  products  o f  t he  
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Mu l t i l eve l  market ing  j sem s i  jako  téma své  d ip lomové p ráce  zvo l i l  
předevš ím p ro to ,  že  v  současné  době  j de  o  po jem ve lm i  ak tuá ln í  a  
čas to  d isku tovaný a  také  p ro to ,  že  j sem ten to  s ys tém moh l  sám poznat  
v  souv i s los t i  s  p ro jek tem ACEin .  V České  repub l i ce  jde  bohuže l  o  
v ýraz  dos t i  zp ro fanovaný různými  pyram idov ými  h rami ,  s  n im iž  j e  
neoprávněně  spo jován.    
 
Ve  své  p rác i  bych  ch tě l  v ysvě t l i t  samotnou  pods ta tu  mul t i l eve l  
marke t ingu .  V teo re t i cké  čás t i  se  dá le  zamě řu j i  na  rozd í l  mez i  MLM a  
p yramidovými  h ram i .  J ako  př í k lad  pyramidové  hr y uvád ím v  současné 
době  ve lm i  d i sku tovaný Sk yl i ne .  
 
P ro jek t  ACEin ,  k ter ý se  na  české  t rhu  rozv i j í  j i ž  od  roku  1999 ,  př i še l  
s  bezkonkurenčn í  m yš lenkou  spo jen í  k yberne t i ckého  ( in ternetového) 
a  k las i ckého  inzer tn ího  pros to ru .  Ve  druhé  čás t i  své  p ráce  předs tavu j i  
p ro jek t  j ako  takový a  j eho p roduk ty a  zá roveň  spo lečnos t i  SP IRA a 
A IA ,  k te ré  na  p ro jek tu  spo lup racu j í .  Tak též  zde  hodnot ím  p ro jek t  a  




1. Teoret ická východiska mult i - level  market ingu 
 
1.1. Historie MLM 
His to r i cky v ycház í  S íťový marke t ing  z  "předprům ys lové"  spo lečnos t i ,  
kd y se  v ýrobce  a  spo třeb i te l  obeš l i  bez  p ros tředníků  a  vz tah y mez i  
n im i  b yl y v í ce  osobní .  Ovšem ze jména  rozvo j  manu faktu rn í  výrob y 
ved l  ke  z fo rmálnění  p rode je .   
 
M yš lenka  S íťového market ingu  vzn ik la  ve  40 .  l e tech  v  Ka l i fo rn i i ve  
Spo jených  s tá tech .  Dvěma h lavn ím i  důvody se  s ta l y  nezbytnos t  
př ímého  kontak tu  se  spo třeb i te lem a  po třeba  využ i t í  max ima 
podn ikate l sk ých  dovednos t í  obchodn ích  zás tupců .  D i s t r i bu toř i  v  
S íťovém marke t i ngu  j sou  se  svo j í  spo lečnos t í  spo jen i  da leko 
pevně j š ím i  pa r tne rsk ými  vz tahy,  umožňu j í c ím i  l i bovo lnou 
nezáv is los t ;  j e j i ch  vzes tup  záv is í  na  umění  nabídnout  a  p roda t  svo j i  
p rodukc i  a  t aké  na  schopnos t i  na j í t  se r i ózn í  spo lupracovn íky,  k teř í  
budou nás ledova t  jeho  př í k l adu.  [1 ]   
 
1.2. Princip MLM 
Mul t i l eve l  Market ing  /  S íťový market i ng  (pod le  ang l i ckého  o r i g iná lu  
označovan ý také  j ako  v í ceú rovňov ý nebo  mnohaúrovňový marke t i ng)  
j e  ve  s rovnání  s  ex is tu j í c í  ekonomickou prax í  nov ým poh ledem na 
možnos t i  obchodu .  MLM je  za ložen  na  př ímém p rode j i  a  předs tavu je 
j eho  ne jmoderně j š í  var i an tu .  Však  také  f i rmy,  k teré  důs ledně  
v yuž íva j í  možnos t í  MLM,  j sou  dnes  vě t š inou  ve lmi  úspěšné.   
MLM se  r ych le  rozv í j í  po  ce lém svě tě .  Možnos t  dosáhnou t  
nezáv is los t i  a  ekonomické  s tab i l i t y  l áká  l i d i  s tá le v í ce  a  v í ce .  Př i t om 
zák ladn í  p r i nc ip  mu l t i l eve lu  j e  ve lm i  p ros tý:  m luv íme o  vyt váření  
t rhu  pomoc í  předáván í  in fo rmac í  od  j ednoho č l ověka k  d ruhému;  t ed y 
o  p rode j i ,  za loženém předevš ím na  osobn ích  vz taz ích  mez i  l i dmi .  
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Mez i l i dské  vz tah y j sou  obecně  h l avn í  h ybnou  s i l ou  ce lého  s ys tému.  
Jes t l i že  d is t r ibu to r  (obchodn í  zás tupce)  předs tavu je  d ruh ým l i dem 
své výrobk y,  op í rá  se  o  své osobní  zkušenos t i  s  j e ji ch  použ íváním.   
MLM je  modern í  s ys tém,  p ro  k ter ý j e  t yp i cká  kva l i tní  péče  o 
zákazníka  a  se r i ózn í  j ednání  s  n ím .  Zák ladní  podmínkou  úspěšného 
rozvo je  př ímého  prode je  a  mul t i l eve lu  zv lášť  j e  t ed y sázka  na  l i dský 
fak to r  a  dů raz  na  osobní  in i c ia t i vu  a  ind i v iduá ln í  schopnos t i  každého  
č l ověka .  Výrobce  se  to t i ž  d ík y sv ým d is t r ibu to rům setkává  př ímo  se 
zákazník y a  předs tavu je  j im  svo j i  p rodukc i  př ímo.  Nap lňu je  se  tak  
předs tava výrobců  o  i nd i v iduá ln ím př í s tupu k  přán ím a  po třebám 
každého  zákazníka.  A j e  to  ne jen  pohod lné ,  a le  i  p rak t i cké  -  ze jména 
v  dnešní  době ,  kd y se  čas  s ta l  j ednou  z  ne j v í ce  ceně ých  hodnot .  
 
Jednou  z  ne jvě t š í ch  výhod  MLM je  sku tečnos t ,  že  každ ý k l i en t  se 
může sám s tá t  spo lup racovn íkem a  tzv.  sponzorem.  Sponzorem 
rozumíme č l ověka,  k te r ý ř í d í  skup inu  spo lupracovníků ,  pomáhá j im  v 
j e j i ch  p rác i ,  zauču je  j e  a  j ehož  v ýdě l ek  už  nezáv is í  t o l i k  na  v las tn ím 
p rode j i ,  a l e  předevš ím na  kva l i tě  p ráce  ce lé  skup in y;  j i nak  řečeno  na 
množs tv í  zákazníků ,  k te ré  ce lá  jeho  skup ina obs louž í .  Tento  sys tém 
odměňování  j e  v ýhodný p ro  všechny:  d is t r ibu toř i  s toupa j í  v  záv is los t i  
na  ob jemu prode je  a  sponzoř i  ma j í  p rávo  na  podí l  z  j e j i ch  spo lečného 
obchodního  v ýs ledku  za  to ,  že  j im  tu to  novou  př í l ež i tos t  ukáza l i  a  
nauč i l i  j e  všechny po třebné dovednos t i .  
 
Na  rozd í l  od  spo lečnos t í ,  v yuž íva j í c ích  pouze  př ím ý p rode j ,  vyt vář í  
ve  spo lečnos tech  MLM d i s t r i bu toř i  skup inu  a  j e j i ch  "s lužební "  pos tup 
záv is í  předevš ím na  výs ledku  ce lé  skup iny.  S íťový market ing  tak  
př ímo  podporu je  ind i v iduá ln í  zau je t í ,  v l as tn í  i n i c i a tvu  a  
p ro fes ioná ln í  př í s tup  k  p rác i .  Nav íc  př i  z ískávání  nov ých  zákazníků  
můžeme na j í t  t akové ,  k teré  podobná p racovn í  př l ež i t os t  zau jme.  
 
MLM dává  každému č l ověku  bez  v ýj imk y s te jnou př í l ež i t os t :  
v ybudova t  s i  v l as tn í  nezáv i s l ý podn ik ;  nezáv is le  na soc iá ln ím 
pos tavení ,  na  vzdě l án í ,  na  f inanční  s i tuac i  č i  t řeba  vz růs tu .  Každý 
p racu je  na  zák ladě  svých  možnos t í  a  přání .  Zpočátku  může věnova t  
své  nové  př í l ež i t os t i  j en  neve l kou  čás t  svého  času;  i  t ak  a le  může 
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pos tupně  své  podn ikání  rozš íř i t  a  př i vés t  ke  své  prác i  da l š í  zá jemce,  
k teř í  dos tanou  s te jnou př í l ež i t os t .   
 
Ta to  čás t  p ráce,  k te rou  nazýváme sponzors tv ím,  umožňu je  
d is t r ibu to ru  zv ýš i t  svů j  v ýdě l ek .  Z ískává  to t i ž  p rávo  na  podí l  z  
ce l kového  obchodn ího  ob ra tu ,  dosaženého  č l en y j eho skup iny.  A 
j es t l i že  se  d i s t r ibu toř i  j eho  skup iny s tanou  také  sponzory,  zv ýš í  se  
ne jen  výdě l ek  j i ch  samotn ých ,  a le  i  j e j i ch  l íd ra ,  j e j i ch  sponzora.  
Pokud  uváž íme možnos t i  l íd ra  a  s tupeň  j eho  odpovědnos t i ,  můžeme 
ř í c i ,  že  d is t r i bu to r  mu l t i l eve l  marke t ingu  j e  č l ověkem,  k te rý sám sobě  
dává p rác i .   
 
MLM je  j ednou z  ne jp rogres i vně j š í ch  fo rem rozvo je .  Na začá tku  60 .  
l e t  zača la  na  p r i nc ipu  MLM p racova t  s tovka  spo lečnos t í ;  všechny 
p ro to ,  že  mul t i l eve l  umožňu je  rozš íř i t  komerční  př í l ež i t os t ,  obe jde se 
bez  -  p ro  t rad iční  obchod  t yp i ck ých  mez ič l ánků  (sk lad y,  rek lama,  
doprava,  malo-  i  ve lkoobchodníc i ,  a tp . ) ,  což  j e  v ýhodné  j ak  p ro  
d is t r ibu to r y t ak  předevš ím p ro  zákazníky.  M LM nahrazu je 
komis ionáře  a  p rov izn í  p rode j ce  v las tn ími  d is t r i bu to ry,  k teř í  j sou  v  
nepřet rž i t ém kontak tu  s  k l i en ty.  M LM není  pos taven  na  klas ických  
zaměs tnaneckých  p r i nc ipech,  a le  na  nezáv i s l ých  d is t r ibuto rech,  k teř í  
maj í  zá jem na  v yt voření  v l as tn í  skup in y.  [ 1 ]  
 
MLM je  p r inc ip  t ržn ího  hospodářs tv í ,  k te rý sv ým s ys témem dokáže 
dopomoci  k  úspěchu  l idem různého  za ložení .  Ov l i vňu je  způsob  ž i vo ta 
t i s í ců  l i d í .  V USA a  západní  Ev ropě  j e  p rode j  výrobků  fo rmou  MLM 
j i ž  zce la  běžn ý a  dosahu je  témě ř  h l ad in y běžného  p rode je  zbož í .   
Jak  známe vš i chn i  z  p raxe  v  běžném obchodování  j e  nu tné  inves tovat  
ve lké  čás tk y na  rek lamu,  aby se  dosáh lo  co  ne j vě t š ího  v l i vu  na  t rhu.  
Př i  MLM odpadá nu tnos t  rek lam y témě ř  úp lně  a  os ta tn í  v ýda jové 




1.3. Klasický a nač í tací  systém MLM 
Jsou  dva  zák ladní  s ys témy "přerozdě l ován í "  peněz  mez i  d is t r ibu to ry,  
k teré  se  v  MLM použ íva j í .  
 
   Sys tém KLASICKÝ  vzn ik l  v  počátc í ch  s ys tému MLM jeho 
s t ruk tu ra  j e  ne j j ednodušš í .  Spoč í vá  v  t om,  že  za  každé  p rode jn í  
období  (vě t š inou  měs íc )  se  seč t ou  p rode je  (body)  v  s í t í ch  a  pod le  
a lgo r i tmu  výpoč t u  odměn se z j i s t í  odměny j ednot l i vých  d is t r ibu to rů  a  
poš lou  se  j im  na  úče t .  Body dosažené  v  tomto  období  se  vynu lu j í  a  
da lš í  obdob í  se  zač í ná  od  nu l y.   
 
S ys tém NAČ ÍTACÍ  j e  všeobecné  označení  p ro  zák ladní  z  mnoha 
různých  mod i f i kac í  s ys tému KLASICKÉHO.  Pods ta ta  s ys tému spoč í vá 
v  tom,  že  dosažená  bod y za  p rode jn í  období  se  započ t ou  i  do  
nás ledu j íc í ch  obdob í .  Č l ověk ,  k te r ý v  j ednom měs íc i  dosáh l  u rč i t é  
bodové  ú rovně  j i ž  na  n í  zůs tává navždy.   
 
   Všechny da l š í  s ys témy j sou  v las tně  mod i f i kac í  zák ladního 
KLAS ICKÉHO sys tému a  snaž í  se  ho  "v ylepšovat " .  C í l em těch 
"v ylepšení "  j e  zvě t šen í  možnos t i  v ýdě l ku .  A le  s te jně  j ako  f yz i ká ln í ,  
t ak  an i  ekonomické  zákon y se  neda j í  obe j í t .  Vě t š í  možnos t  výdě l ku 
pouhou  úpravou sys tému není  možné dosáhnou t .   
 
Mnoho  z  MLM f i rem,  k te ré  ma j í  p roduk t y za  cenu ,  k terá  neodpov ídá 
j e j i ch  úč i nku ,  použ íva j í  p rávě  nač í tac í  sys tém.  Tyto  f i rm y se  sk rze 
své  d i s t r i bu to ry v yznaču j í  ve lm i  agres ivn ím chováním.  D is t r ibu toř i  
se  snaž í  nab íze t  předražené  p roduk ty ( f i rma  j im  ve  sv ých  mate r i á lech  
v ysvě t l i l a ,  že  ne j sou  vůbec  drahé,  a le  naopak  na  to ,  že  j sou  záz račné,  
j sou  j e j i ch  cen y napros to  se r iózn í )  v  dobré  v íře,  že  d í ky nač í t ac ímu 
s ys tému dos tanou j eš tě  vě t š í  odměn y.  To  př i t ahu je  d is t r ibu to r y s  
nedobrým charak terem a  pod le  toho to  v ypadá .  
Nač í t ac í  sys tém y se  d í ky tomu vyznaču j í  n ízkou  s tab i l i tou  s í tě ,  




K las ick ý s ys tém samozře jmě  t aké  může  své  př í p ravk y předražovat  (  a 
někd y se  tak  i  dě j e ) ,  a le  p ro tože  nezdů razňu je  to l i k  ideu  "snadného 
zboha tnu t í  s  naš ím jed inečným nač í t ac ím  sys témem",  a le  sp íše 
zboha tnu t í  v l as tn í  us i l ovnou  p rac í ,  t ak  nega t i vn í  dopady ne j sou  tak  
ve lké  j ako  u  nač í t ac í ch  s ys témů .   
Pokud  se  dě l á  k las ický M LM s ys tém ser iózně ,  tak  se  vyznaču je 
s tab i l i t ou  s í tě  a  n ízk ým "odpadem"  nov ých  č l enů .  [ 16 ]     
 
1.4. Rozdíl  mezi běžným prodejem a prodejem MLM 





















O b r á z e k  č .   1  -  S c h é ma  p ro d e j e  
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1 )  P rode j  fo rmou  MLM je  ne jk ra t š í  ces ta  od  výrobce  k  zákazníkov i .  
Nák lady j sou  pods ta tně  menš í  a  z í skan ý z i sk  se  dě l í  mez i  
spo lup racovníky.  
 
2 )  MLM -  obchod  se  může  budovat  zásadně  i  př i  zaměs tnán í ,  t ed y bez  
r i z i ka  změny zaměs tnání ,  napro t i  t omu však ,  j ako  i  př i  každém j i ném 
obchodě ,  vzn i ka j í  u rč i t é  v ýda je  ( t e le fon ,  poš tovné,  benz ín  apod. )  
 
3 )  MLM je  p ro  mnoho  l id í  způsob ,  j ak  s i  př i  svém s tab i ln ím 
zaměs tnání  př i v ydě l a t .  Ste jně  t ak  Vám umožní  s tá t  se  podn ikate lem.  
[2 ]  
 
 
1.4 .1 .  Tř i  fáze  budování  MLM:  
 
1 .  Vyh ledáván í  zákazn íků  a  p rode j -  P rode jem zbož í  vzn iká  okamž i t ý  
z i sk  rovný rozd í l u  mez i  p rode jn í  a  nákupní  cenou .  
 
2 .  Vybudován í  obchodn í  skup iny  -  s t ruk tu ry -  V té to  fáz i  h ledáme 
nové  obchodní  par tne ry a  zá jemce o  p rode j  v ýrobků .  Tyto  nové 
spo lup racovníky seznámíme se  s ys témem MLM,  s  výrobky a  s  
marke t ingovým p lánem.  K  z ískání  po třebn ých  nových  i n fo rmací  j e  
možno využ í t  t aké  odborné  semináře,  konané f i rmou .  
 
3 .  Stab i l i zace  s t ruk tu ry -  ab y b yla  ak t i vn í  a  funkční ,  j e  dů l ež i tá  
mot i vace č l enů  skup iny.  To  znamená např .  pomoc př i  h ledání  nov ých  
spo lup racovníků ,  rozbo r  př ípadn ých  neúspěchů ,  předávání  nových  
i n fo rmací  apod. ,  n i c  nového  a  dobrého  nenechávat  j en p ro  sebe.  S  
dobrým i  nápad y seznamova t  všechny své  d is t r i bu to ry. J en  tak to  





1.4 .2 .  Kol i k  s i  vydě l á te  č innos t í  v  MLM  
 
“Co za to? ”  j e  p rvn í  o tázka uchazeč  o  p rác i  v  MLM.  
1 )  Př i  osobním prode j i  doc í l í t e  př í jmu  i hned.  Tento  z isk  j e  v  
počátc í ch  obchodován í  ve lmi  dů l ež i t ý.  Pomůže  Vám zř í d i t  s i  
poz i t i vn í  a  pevnou f inanční  zák ladnu,  pomáhá k  úspěchům v  prode j i ,  
upevňu je  sebevědomí  a  pomáhá l épe  poznat  v ýrobky.  
 
2 )  Z i sk  se  může  j eš tě  zv ýš i t  o  v ýkonnos tn í  odměnu .  Každ ý v ýrobek  
má k romě  nákupn í  a  p rode jn í  cen y také  bodovou  hodnotu .  
Výkonnos tn í  odměna  se  z í skává  na  zák ladě  měs íčn ího  ob jemu 
obchodu  rovna j í c í  se  souč t u  všech p rode jů  ce lé  Vaš í  p rode jn í  
o rgan izace  v  bodové  hodnotě .  J edním z  h lavn ích  důvodů  p ro  přepočet  
p rodukce  na  bodovou  hodnotu  j e  DPH.  Procen to  výkonns t í  odměn y 
j e  s tanoveno  pod le  v ýšk y Vašeho  ob ra tu  v  bodové  hodno tě  v ýrobků .  
[ 2 ]  
 
1 .4 .3 .  Rozdě l ování  p rov iz í  v  sys tému MLM  
 
MLM se  v las tně  chová  j ako  každá  j i ná  obchodní  o rgan izace ,  k terá  
p rodává  ně j aké  zbož í  a  čás t  ob ra tu  z  tohoto  p rode je  rozdě l í  mez i  své 
zaměs tnance  j ako  odměnu za  p rác i .  I  o rgan izačn í  s t ruk tu ry v  
k las i ckém "kamenném"  obchodě  os ta tně  př i pomína j í  p yram idu,  kde  na 
v rcho lu  s to j í  řed i te l  a  do le  řada p rodavačů .  N ikomu také v  t omto  
př ípadě  nepř i padá  d ivné,  že  řed i te l  megasto ru  bere  pods ta tně  v yšš í  
p la t  než  p rodavačka  v  pok ladně .  Ste jně  t ak  šp ičk y s t ruk tu r  MLM 
mohou  b rá t  mnohem vě t š í  podí l  z  onoho  rozdě l ovaného  ob ra tu  než  
p rode j c i  na  konc i  s t ruk tu ry.  Z  tohoto  poh ledu j e  rozdě l ování  odměn v 
s ys tému MLM s te jně  sp raved l i vé  (nebo  nesp raved l i vé )  j ako  v  




Rozdí l  však  zde  je  v  t om,  že  n ikdo  konečn ým dea le rům nebrání ,  aby 
s i  v yt voř i l i  pod  sebou v las tn í  s íť  p rode j ců ,  t ím  se  s ta l i  šp ičkami  a  
dosáh l i  vysok ých  p la tů .  V MLM to t i ž  váš  p la t  zá lež í  pouze  na  vás  a  
na  vám podř í zené s t ruk tuře .  Žádn ý váš  nadř í zen ý váš  p la t  nemůže 
n i j ak  ov l i vn i t ,  nemůže  vám šk r tnou t  p rémie ,  sn íž i t  osobní  ohodnocení  
a td . ,  p ro tože  n i kdo  z  p rode j ců  umís těn ých  ve  s t ruk tuře  nad  vámi  
zk rá t ka nemá takovou  p ravomoc .  Z toho to  h led i ska  se zda j í  být  
s ys témy M LM dokonce  sp raved l i vě j š í  než  k las i cké  obchodní  f i rmy.   
 
Přes to  však  někomu v  s ys témech  MLM vadí ,  že  ne j l épe na  tom j sou 
vždy t i ,  kdo  s to j í  na  v rcho lu  s t ruk tu ry.  Ve  sku tečnos t i  to  není  až  tak  
úp lně  p ravda .  Vě t š i na  s ys témů  j e  nas tavena  tak ,  že  pas i vn í  dea leř i ,  
k teř í  se  nes ta ra j í  o  rozvo j  své  s í tě  nemusej í  dos távat  vůbec  n i c .  Ted y 
tak  j e  to  v  u  nás  zat ím  as i  ne j rozš ířeně j š ím  t ypu  MLM s í t í ,  k ter ým se 
ang l i cky ř í ká  "Sta i r  Step  /  Break-Away" ,  ve  k te rých  p rode j c i  
pos tupu j í  j ako  po  schůdcích  j edno t l i v ých  p rocentn ích  h lad in ,  až  se 
dos tanou  na  konečnou  úroveň ,  kd y pak  berou  spec iá ln í ,  takzvané 
manažerské  prémie.  To  j e  ne js tarš í  t yp  MLM a  v  něm opravdu  p la t í ,  
že  pokud  budu j i  svo j i  s íť ,  t ak  v las tně  budu j i  s íť  i  dea le rům,  k teř í  
s to j í  nade  mnou.  V osmdesát ých  l e tech  však  vzn i k l y ve  svě te  nové 
s ys témy zvané  "Mat r i x " ,  př ípadně  "Un i l eve l " ,  kd y j e  každému 
dea le rov i  př i řazena p rázdná  h ypo te t i cká  s t ruk tu ra ,  k te rou  se  on  snaž í  
nap ln i t  p rode jc i .  Odměnu pak  dos tává pouze  z  t é to  své  s t ruk tu ry (své 
mat i ce) ,  k te rá  j e  třeba  de f i nována  tak ,  že  na  každého  p rode jce  smí  
b ýt  př ímo  napo jeno  např í k l ad  pě t  da lš í ch  p rode j ců  a  mat ice  konč í  na  
pá té  ú rovn i  pod  vámi .  Šes tá  ú roveň  a  všechny da l š í  t edy j i ž  nepa tř í  
do  vaš í  mat ice  a  z  p rode jů  j e j i ch  dea le rů  nebudete  mí t  n i c .  V tomto  
s ys tému jsou  na  tom v las tně  vš i chn i  dea leř i  s te jně .  Každ ý má k  
d ispoz i c i  svo j i  p rázdnou  mat i c i  a  j e  j en  na něm jak  se mu  j i  podař í  
zap ln i t  a  j ak  bude ta to  mat i ce  p rodáva t .  V devadesát ých  l e tech  pak  
docház í  k  rozvo j i  i  da lš ího  sys tému "B inary" ,  kde  každý dea le r  má k 
d ispoz i c i  j akob y dvě  nohy.  Každ ý nový p rode j ce  je  zař zen  ( to  
obvyk le  dě l á  poč í tač )  do  j edné  z  noh .  P rov iz i  ( t a  se  zde  obvyk le  
poč í t á  v  t ýdenn ích  i n te rva lech )  př i t om dos tává dea le r  z  p rode je  vždy 
té  s labš í  nohy,  t ed y té  nohy,  j e j í ž  p rode j c i  p roda jí  méně .  Ta to  





1.4 .4 .  Dalš í   úda je  o Mul t i leve l  marke t ingu:  
 Rozhodu j í c í  j e  t o ,  že  MLM je  funkčn í .  P r i nc ip  j e  tak  snadn ý,  že 
mnoho  i n te l i gen tn ích  l i d í  j e j  op ravdu s těž í  akceptu je .  
 V současné  době  j e  v  USA v íce  než  500  000  mi l i onář ů ,  z  n i chž  
20  % vydě l a lo  své  pen íze  v  sys tému MLM,  žádným j in ým 
způsobem nepř i b ylo  v  pos ledn ích  10  l e tech  v í ce  m i l i onář ů ,  než  
ces tou  MLM.  
 Každ ý j e  “svobodným podn ikate lem” ,  max .  možnos t i  j sou  bez 
h ran i c ,  j sou  záv is lé  j en  od  v las tn í  snahy v ydě l a t  pen íze .  
 MLM se  v yh ýbá  p rode j i  přes  maloobchod a  ve lkoobchod .  T ím se 
s tane,  že  ceny zbož í  j sou  au tomat i cky n í zké,  p ro tože  j sou  bez 
z i sku  ve lkoobchodu  a  maloobchodu .  
 MLM je  k ra jně  f l ex ib i ln í ,  každému umožn í  podí le t  se  svou 
čás t i .  
 MLM v yžadu je  jen  nepat rné  počáteční  nák lady,  nes rovna te lně  
n ižš í ,  než  mnoho da lš í ch  t rad ičních  obchodů .  Dá le  ne jsou 
po třeba  ve lmi  nák ladné zásob y zbož í  p ro  obchod.  
 MLM se  přednáš í  i  na  Harward  Bus iness  Schoo l  v  USA.  
 MLM dává každému šanc i  zdvo jovat  s i  výdě l ek  přes  sponzora .  
Př í jmy tak  nabudou  j en  za  v ýs ledek  Vaš í  p ráce,  a le  také  za 
p rác i  Vámi  sponzorovan ých  l i d í .  [ 2 ]  
 
1 .4 .5 .  Jed inečné v las tnost i  a  možnost i  MLM 
 
1 .  Možnos t  za ložen í  obchodu -  90  % ob yva te l  b y radě j i  p racova l i  
sami  p ro  sebe ,  než  p ro  zaměs tnavate le .  Vě t š ina  z  n i ch  na  tom neumí  
n i c  změn i t ,  nebo  ne j sou  schopn i  našetř i t  dos t  peněz ,  nebo  za lož i t  s i  
úvě r  na  zap lacení  v ýda jů ,  spo jených  se  za ložením obchodu.  U  MLM 




2 .  Žádné  spec iá ln í  zna los t i -  I  Ti ,  k teř í  j sou  ve  šťas tné  f i nanční  
s i tuac i ,  k te rá  b y j im  dovo l i l a  koup i t  s i  obchod,  čas to  ne j sou schopn i  
t o  udě l a t .  U  vě t š in y obchodů  se  předpok láda j í  u rč i t é  schopnos t i  a  
nadán í .  Ať  b ys te  ch tě l i  za lož i t  t i ská rnu ,  rek lamní  agentu ru ,  s tá t  se 
kadeřníkem,  obuvníkem,  l ékařem,  p rávníkem,  n i c  se  neobe jde  bez 
po třebného  vzdě l án í ,  k te ré  mnoz í  z  nás  nemaj í .  Nebo  nemáme 
v yt rva los t ,  abychom s i  něko l i k  l e t  po třebné  zna los t i  osvo jova l i .  
Po tom a le  př i j de  MLM se  sv ým “Návodem k  úspěchu” .  Učebn í  seš i t ,  
k ter ý každému,  kdo  umí  č í s t  a  chápat ,  umožňu je  dozvědě t  se  vše,  co 
po třebu je  k  tomu,  ab y v  tomto  obchodě  p rosperova l .  
 
3 .  Každý  má s te jnou  šanc i -  Mnohé  kar i é ry a  povo lán í  se  nabíze j í  j en  
osobám,  k te ré  dosáh ly  u rč i t ý  v ěk ,  nebo  ho  j eš tě  nedosáh ly,  k te ré  maj í  
u rč i t é  poh lav í ,  po l i t i ckou  př í s lušnos t ,  u rč i t é  vzdě l án í ,  někde  např .  u  
l e tušky,  manek ýnky po třebu j í  dokonce  po třebnou výšku  a  sp rávnou 
váhu .  Obchod  na  zák ladě  MLM má šanc i  za lož i t  každ ý.  N ikdo  Vám 
nepřekáž í  na  Vaš í  ces tě  k  úspěchu  
 
4 .  Sta r t  bez  r i z i ka -  Dovede te  s i  předs tav i t  vedouc ího  odbytu  
ně j akého  podn iku ,  k ter ý b y uchazeč i  o  vo lné  mís to  řek l :  “Začne te  u  
nás  za t ím  mimo zaměs tnání ,  ve  Vašem vo lném čase” .  U MLM může te 
zač í t  hned ,  př i  zaměs tnání .  Sám př i j de te  na  to ,  zda  můžete  ten to 
obchod  v ykonávat  jako  h lavn í  zaměs tnán í .  
 
5 .  MLM -  rod inný podn ik -  Mnoz í  zaměs tnaní  manže lé  z j i šťu j í ,  že  
povo lán í  j e  odc izu j í .  Muž  j de  za  svo j í  ka r i é rou  a  má svů j  ok ruh  svých  
známých ,  žena  má zase  svů j  ok ruh  a  někde  mez i  t ím se  odehrává 
rod inn ý ž i vo t .  V MLM se  mohou  oba  par tneř i  dop lňova t  a  spo lečně  
svo j i  budoucnos t  rozv inout .  [2 ]  
 
 
1.4 .6 .  Shrnut í  výhod MLM 
 
MLM je  obchodní  m etoda za ložená  na  z ískávání  a  ř í zen í  
spo lup racovníků  ve  s t ruk tu rn ím prode j i .  Vš i chn i maj í  s te jnou 
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možnos t  dosahova t  s tá le  vyšš ích  poz i c  a  s  t ím  spo jených  v ýdě l k ů ,  
odměn,  vzdě l án í  a td .  
 
Každý je  ř íd í c ím p racovn íkem a  nezůs tává  "věčným prode jcem".  
Hran i ce  pro  dosažen í  d ruhé  poz i ce  je  s tanovena  tak , b y j í  každ ý 
moh l  dosáhnout  p rode jem různých  p roduk tů  sobě  a  sv ým ne jb l i žš ím.  
S  pos tupem do  v yšš ích  poz i c  s t ruk tu ry M LM přev ládá  ř íd í c í ,  
mot i vační  a  o rgan izátorská  č i nnos t .  
 
Zák lad  vysokých  výdě l k ů  j e  v  p rov i z i  za  ř í zen í spo lupracovníků .  
Součet  p rov iz í  za  ř í zen í  sv ých  př ímo  ř í zených  s t ruk tu r  ( t ýmů )  j e  vžd y 
v yšš í  než  p rov ize  za  př ípadnou  v las tn í  č i nnos t .  
 
Každ ý ř í d íc í  p racovník  má zá jem  na  úspěchu  spo lupracovn íků  ve  své 
s t ruk tuře ,  p ro tože úspěšn ý spo lup racovn ík  na  n ižš í  poz i c i  nemůže 
oh roz i t  poz i c i  j eho  ř íd í c ího  pracovníka .  
Č ím jsou  úspěšně j š í  a  v ýkonně j š í  podř í zen í  p racovníc i ,  t ím  v í ce  bodů  
se  př i p i su je  j e j i ch  ř í d í c ímu  p racovníkov i .  Z  t oho to  důvodu  nemůže 
b ýt  ve  s t ruk tuře  n ikd y předs t i žen  ř íd íc í  p racovník  něk te rým ze  svých 
podř í zených  spo lupracovníků .  
 
MLM je  podn ikán í,  ne  zaměs tnání .  Smluvní  vz tah  s  f i rmou  nen í  dán 
p racovní  smlouvou ,  a le  smlouvou o  obchodn ím zas toupen í .  
Spo lup racovník  p racu je  jako  podn ika te l  s  ž i vnos tenským l i s tem 
v ydan ým na  zp ros tředkovate lskou  č i nnos t ,  nebo  bez  ž i vnos tenského 
l i s tu .  V takovém př ípadě  však  nesmí  odeč í t a t  nák ladové  po ložk y a  
sn ižovat  daňov ý zák lad .  Může  tu to  č i nnos t  vykonávat  i  souběžně  se  
svým h lavn ím zaměs tnán ím,  nebo j i nou  ž ivnos t í .  Jako  podn ikate l  s i  
t aké vo lně  o rgan izu je  svů j  čas .  
 
Nemá te r i t o r iá ln í  om ezení.  Vš ichn i  mohou  př i j ímat  spo lup racovníky 
do  svého t ýmu z  k te réhoko l i v  mís ta  v  repub l i ce .  P ro zák ladní  ško lení  
mus í  pouze  za j i s t i t  j e j i ch  nás lednou  dokona lou  in formovanos t  a 
možnos t  navš těvova t  p rav ide lné  t ýdenní  p racovní  se tkán í  (mí t inky, 





1.4 .7 .  Nevýhody MLM 
 
P rak t i cká  neř i d i t e l nos t rozš iřován í  spo lečnos t i  ( rozš iřování  
spo lečnos t i  záv is í  na  mnoha  fak to rech  a  j e  ve lmi  ob t ížné  (mnohd y 
nemožné)  dopředu  odhadnou t  r ych los t  růs tu  spo lečnos t i .  
 
Ve lkou  nevýhodou  s ys tému MLM je  r i z i ko  přeměny  ve  sk ry té  l e tad lo 
( způsobené  buď  úmys lem č i  nekompetenc í  t vů r ců  sys tému a  někd y též  
p rávě  zmíněnou  neř i d i t e lnos t í )  
 
Psych ická  man ipu lace –  řada  spo lečnos t í ,  k te rá  nemá žádný (př íp .  
žádný konkurenceschopný)  p roduk t  a  v ydě l ává  pouze  na  vk ladech 
nových  č l enů  se  spo léhá na  psycho logi cký ná t l ak  a  ps ych i cké 
ov l i v ňování .  Tyto  spo lečnos t i  ovšem ve lmi  kaz í  jméno  ser iozn ím 
f i rmám za loženým na  p r i nc ipu  MLM.  [4 ]  
 
1.5. Zneužívání systému MLM – pyramidové hry ( letadl )  
V té to  čás t i  své  p ráce  b ych  rád  nas t ín i l  rozd í l y mez i  ser i ozn í  f i rmou 
za loženou na p r inc ipu  MLM a  p yramidov ými  h rami .   
 
Mu l t i l eve l  market ing  b ývá  čas to  špatně  chápán  a  zaměňován  s  tzv.  
p yram idovým s ys témem,  p yramidovými  h rami  ( l e tad lo ) . P yramidové 
h r y j sou  v  mnoha  zemích ,  včetně  České  repub l i ky,  ne legá ln í ,  zákonem 
zakázány.  Pods ta tou  pyramidového sys tému je  hazard . Ve l ké množs tv í  
l i d í  na  dně  p yram id y p la t í  peníze  malému poč t u  l i d í  na  v rcho lu .  Na 
v yšš í  ú roveň  j e  možné  pos toup i t ,  když  účas tn í c i  na jdou  dvak rá t  t ak  
ve lkou  skup inu  pod  sebou.  Z  matemat ického  h led iska  j e  p ro to  sko ro  
nemožné  dos ta t  se  na  v rcho l  a  dosáhnout  s l i bovan ých př í jmů .  Vě t š i na 
l id í  se  dos tane  do  f i nanční  z t rá t y.  Ab y každý v ydě l a l ,  muse la  b y 
ex is tova t  n ikdy nekonč í c í  řada  nov ých  účas tn íků .  L i dé  se  př i po ju j í ,  
p ro tože  nev í ,  že  se  j edná  o  p yram idu  nebo  pod lehnout  a tmos féře  a  
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t laku  náborov ých  mí t inků ,  bo j í  se  p ropás t  př í l ež i tos t  snadného 
z í skán í  peněz .  
 
Tzv.  „ pyram ida“  někdy též  označovaná  j ako  „ l e tad lo “  j e  MLM,  ve 
k terém je  jed iným  p roduk tem č l ens tv í  v  s í t i .  Sm ys lem ted y nen í  
p rodávat  výrobk y,  a le  pouze na j ímat  nové  p rode j ce .  Do  s í tě  nep l ynou 
žádné  peníze  zvenč í ,  a  veškeré  z isky j sou  na  úko r  nových  č l enů  s í tě .  
V omezeném pros tředí ,  což  j e  každé  reá lné  pros tředí ,  vždy do jde 
k  zas taven í  růs tu  s í tě  a  ce l ý s ys tém ted y vžd y skonč í  v  s i tuac i ,  kd y 
cca  95  % nově  př í choz ích  č l enů  s í tě  p rodě l a l o  ve  p rospěch  z isků  cca 
5  % dř í ve  př í choz ích .  (V k las ickém le tad le ,  k te ré  b ývá  označováno  za 
„ t v rdé“  je  t en to  pomě r  až  99 ,99  % :  0 ,01  %. ) [5 ]  
 
H rubé  nepochopení  s ys tému MLM znamená tv rzení ,  že  prode j  zbož í  j e  
málo  dů l ež i t ý a  že  j de  j en  o  budování  s í tě  a  z í skávání  da lš ích 
p rode j ců .  Naopak  p rode j  zbož í  (nebo i  poskytování  s lužeb ,  jako  j e 
po j i š tění  nebo  sp ráva  por t fo l ia )  j e  důvodem ex i s tence  MLM a  ted y 
t ím  ne jdů l ež i tě j š ím ,  o  co  v  něm jde .  Př i j ímán í  da l š í ch  a  da l š í ch  
dea le rů  bez  toho ,  že  by p rodáva l i  zbož í ,  j e  nap ros to  k  n ičemu,  
p ro tože  v  s ys tému MLM se  rozdě l u j e  čás t  (obvyk le  t o  b ývá  do  30  %) 
rea l i zovaného  měs íčního  ob ra tu .  Pokud  se  tedy n i c  nep rodá,  není  
žádná odměna ,  naopak  č ím  v í ce  se p rodá,  t ím  j e  odměna  vě t š í  i  př i  
s te jné  ve l i kos t i  s í tě .  MLM tak  působ í  na  p rode j ce  dvo j ím  způsobem. 
Jednak  j e  nu t í  k  p rode j i  zbož í ,  jednak  k  př i j ímán í  da lš ích  p rode j ců  
( což  samozře jmě  opě t  z vyšu je  p rode j ) . [ 12 ]  
 
P rvky „ l e tad la “  –  přesně j i  p rvky s ys tému pyramidá ln í ch  inves t i c  –  
l ze  v ys ledovat  i  v  řadě  zdán l i vě  zce la  se r i ózn ích  f i rem MLM – 
ze jména v  těch ,  kde  j e  v yb í rán  vs tupn í  pop la tek  z jevně  převyšu j íc í  
nák lady spo jené  se vs tupem do  s í tě  a  kde j e  čás t  anebo  ce l ý t en to  
pop la tek  rozdě l ován  mez i  s tarš í  č l eny s í tě .  Le tad lem se  a le  snadno 
s tává  i  j i nak  zce la  se r i ózn í  market ingová  f i rma MLM,  ve  k te ré  doš lo 
k  s i t uac i ,  že  p rode jn í  kapac i ta  sys tému převyšu je  kupní  kapac i tu  t rhu .  
V takové  s i t uac i  se  to t i ž  nákup  každého  p roduk tu ,  konečnému 
spo třeb i te l i  p rak t i ck y neprode jného,  s tává  vs tupním pop la tkem 
rozdě l ovan ým mez i  č l eny na  v rcho lu .  Díky neprode jnos t i  p roduk tu  
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přes táva j í  do  s í tě  p l ynou t  peníze zvenč í  a  veškeré  z isky rea l i zované 
na  tomto  p roduk tu  p l ynou  z  pop la tků  č l enů  s í tě  –  v  p rax i  opě t  pouze 
těch  ne jmladš ích .  P rvk y l e tad la  (ne job t ížně j i  odha l i te lné )  však  
sk rývá  i  p rov izn í  řád  pos taven ý tak ,  že  „ sponzoř i “  na  n ižš í ch  
ú rovních  (zp rav id la  přes  90  % „sponzorů “ )  nez íska j í  na  odměnách 
zpě t  an i  nu tné nák lady v yna ložené  na  j e j i ch  č i nnos t  –  zde  se  hra je 
l e tad lo  nenápadně  s  vk ladem nepeněžn ích  p ros tředků .   
 
Jak  j i ž  bylo  řečeno  na  p yramidá ln í  s t ruk tuře  j ako  takové  není  n i c  
poch ybného.  P yramidá ln í  s t ruk tu ru  má takřka  každá  l idská  o rgan izace 
–  podn iky,  ško l y,  c í r kve. . . .  To ,  co  může  být  poch ybné ,  j sou  p rav id la ,  
j ak  t a to  s t ruk tu ra  fungu je  –  spec iá lně  pak ,  jak  s i  l i dé  uvn i tř  t é to  
s t ruk tu r y rozdě l u j í  hodnoty,  j i chž  dosáh l i  spo lečným ús i l ím .  [ 5 ]  
 
1.5 .1 .  Druhy le tade l   
 
K las ické  l e tad lo  ted y z í skává  pen íze  od  nově  př í choz ích  ( těch  j e  
v  každý okamž ik  výrazná  vě t š ina )  a  dává  j e  př ímo  menš ině  těch ,  kdo 
vs toup i l i  do  s ys tému dř í ve .  
 
Le tad lo  v  p rvn ím s tupn i  kamuf láže  masku je  vk lad  nově  př í choz ího  
nezdůvodn i te lně  vysok ým vs tupním pop la tkem za admin is t ra t i vu,  
ho ren tn ím pop la t kem za  podprůmě rné ško len í ,  č i  p rode jem ně j akého 
nekva l i t n ího  p roduk tu  za  přemrš těnou  cenu .  Čas to  se  se tkáváme 
s  různými  „záz račnými “  p roduk ty č i  s levov ými  ka r tami  za  cenu,  k terá  
se  p růmě rnému č l ověku  s levami  nemůže  v rá t i t .  Peníze  těm,  kdo  př i š l i  
dř í ve ,  se  v yp lác í  fo rmou  p rov ize  za  p rode j  tohoto  p roduk tu .  
Typ i ck ým znakem těchto  sys témů  j e ,  že  nově  př í choz ímu  sdě l í  vše  o 
tom,  j ak  z ískávat  nové  dea le ry,  a  sko ro  n i c  o  p rodávan ých  
p roduk tech.  [6 ]   
 
Ve  d ruhém s tupn i  kamuf láže j i ž  s ys tém p racu je  s  reá lným zbož ím a 
pomocí  neka l ých  p rak t i k  t ypu  „ f ron t  end invento ry load ing“  (vo lně  
přeloženo:  „ cpaní  zásob  nově  př í choz ím“ )  vyt vář í  pseudoobra t  
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nek ryt ý  spotřebou.  Nově  př í choz í  za  svů j  vs tupn í  vk lad  z íská  zbož í ,  
k teré  má svo j i  reá lnou  hodnotu ,  a le  v  množs tv í ,  k teré  není  schopen 
an i  spo třebovat ,  an i  p rodat .  Za t ímco vě t š i na  nově  př í choz ích  konč í  
t ím,  že  p rodává  –  s  v id inou  as t ronomický z isků  –  z ískané  zásob y 
h luboko  pod  nákupn í  cenou,  pob í ra j í  šp ičky p yramidy tučné p rov ize 
z  doc í l eného  „obra tu “ .  [ 7 ]  
 
T ře t ím s tupněm kamuf láže j sou  sys témy,  v  n i chž  se  i nves tu je  do  
fungu j í c ího  obchodu ,  k te rý však  nově  př í choz ímu  nepř i náš í  žádný 
z i sk ,  pokud  nesežene  da l š í  inves to ry.  Typ i ck y j de  o s ys tém MLM,  
v  němž se  p rodává reá lné  zbož í .  P rov izn í  řád  takového MLM je  a le  
t akový,  že  č l ověk  se  top í  v  červených  č í s l ech  do  té  dob y,  dokud  se 
mu nepodař í  zapo j i t  do  sys tému da lš í  „p rode j ce “ .  
Jeden  z  p rvn ích  sys témů  toho to  s t y lu  u  nás  se  jmenova l  „ Le tad lo 
š těs t í “ ,  od tud  te rmín  „ l e tad lo “ ,  k te rým označu jeme sys tém y za ložené 
na  podobném p r inc ipu .  Co  je  t ed y „ l e tad lo “ :  J i ž  v íme,  že  p yram idá ln í  
s t ruk tu ra  sama o  sobě  to  zřejmě  nen í .  Zdán l i vě  b y t o  moh l  b ýt  růst  
t é to  p yram idy.  Př i  b l i žš ím  zkoumání  a le  v ysv i t ne,  že  an i  t en  sám o  
sobě  nen í  n i c  špatného  (s íť  poboček  ros toucí  f i rm y j e  také  ros toucí  
p yram idou) .  To ,  co  j e  u rču j í c í ,  j e  v  p rvn í  řadě  zd ro j  peněz ,  k teré  
s ys tém rozdě l u j e ,  a  ve  d ruhé řadě  způsob  j e j i ch  přerozdě l ován í .  
P rvn ím a  k l íčovým  k r i té r iem je  p ro to  o tázka,  zda  s ys tém nabíz í  něco 
č l ověku ,  k ter ý nebude  sháně t  da lš í  č l en y s ys tému.  Le tad lo  takovému 
č l ověku  n i c  nenabíz í .  Le tad lo  nabíz í  za  váš  vs tupn í  pop la tek  nadě j i ,  
že  s tovk y j i n ých  zaš lou  svů j  vs tupní  pop la tek  vám.  Pokud  nebudete 
sháně t  nové č l eny s ys tému,  n i c  za  své  pen íze  nedos tane te .  Pokud 
p ro to  f i rma nabíz í  něco  i  t omu,  kdo neshán í  da lš í  č l en y s ys tému a 
pokud  peníze,  k te ré  ten to  pas i vn í  č l en  zap la t í ,  odpov ída j í  hodnotě ,  
k terou  za  ně  dos tane ,  j de  v  p r i nc ipu  o  normáln í  obchod.  Pokud  tomu 
tak  není ,  j edná  se  s  ne j vě t š í  p ravděpodobnos t í  o  l e tad lo .  [9 ]  
J inak  řečeno:  Pokud j e  č l ověk  schopen vydě l a t  pen íze  j in ým 
způsobem než  zp ros tředkováním nových  č l enů ,  ne jedná se  o  l e tad lo ,  





1.5 .2 .  Jak  nepř i j í t  o  peníze v  pyramidových hrách 
Zamez i t  r i z i kům spo jen ým se vs tupem do  MLM s ys témů  se  dá 
zab rán i t ,  pokud budeme ř í d i t  nás ledu j í c ím doporučením:  
 Vyhně t e  se  všem p rogramům,  k teré  nabíze j í  odměn y za 
z í skávání  nov ých  d i s t r i bu to rů .  
 Dej te  s i  pozo r  na  programy,  k te ré  od  vás  v yžadu j í  vyda t  peníze 
za d rahý i nventář .  
 Buď t e  opat rn í ,  když  f i rma t v rd í ,  že  v ydě l á te  peníze  t ím,  že  
z í skáte  nové  č l eny s ys tému namís to  p rode je ,  k te r ý  b ys te  
rea l i zova l i  sami .  
 Dej te  pozo r  na  s l ib y v ysok ých  z isků  a  t v rzení  o  záz račn ých 
p roduk tech.  
 Reference posuzu j te  s  opa t rnos t í  –  mohou být  fa lešné .  
 Neplať t e  žádné  pen íze  a  nepodep isu j t e  smlouvy ve  v yp ja t ých  
s i tuac ích .  
 Ově ř t e  s i  všechny nabídk y u  au to r i t  v  dané  ob las t i .  
 
Na  zák ladě  těchto  p rav ide l  můžeme ted y doporuč i t ,  ab y se  každý 
v yhnu l  f i rmě ,  u  k te ré  mus í te  zap la t i t  za  p rávo  z ískávat  nové  č l en y 
s ys tému.  Je  nu tné s i  ově ř i t ,  zda pov inná  s ta r tovn í  sada,  p roduk t  č i  
ško len í  sam y o  s obě  ma j í  op ravdu takovou  cenu ,  za  j akou  jsou  
nabízen y –  v  j e j i ch  ceně  se  čas to  sk rývá  pop la tek  za  právo  z í skávat  
nové  č l eny.  Z j i s tě te  s i ,  zda  ex is tu je  možnos t  v rácení  peněz .  Nenech te 
s i  vnu t i t  rozsáh lé  zásob y zbož í ,  dokud  se  sami  nepřesvědč í t e ,  ko l ik  
j s te  op ravdu schopn i  p rodat .  
 
Buď t e  opa t rn í ,  když  t v rd í ,  že  peníze  v ydě l á te  t ím ,  že  z íská te  nové 
p rode j ce  namís to  p rode je ,  k ter ý b ys te  rea l i zova l i  sami .   
P te j t e  se ,  co  př i náš í  t aková  f i rma č l ověku,  k te r ý nen í  ak t i vně  zapo jen 
do  z í skávání  nov ých  č l enů  s ys tému a  dá l  už  budete  j enom udržovat  
kons tan tn í  ob ra t .  Nezapomeň t e  př i  tom na  nenápadné  i nves t i ce 
v  podobě  i nves tovaného  času ,  pop la t ků  za  te le fon  č i  použ ívání  




De j te  s i  pozo r  na f i rmy,  k te ré  nabíze j í  p rov ize  za z ískán í  nového 
d is t r ibu to ra  bez  oh ledu  na  j eho  kva l i tu .  Vyhně t e  se  f i rmám,  k teré  vám 
řeknou vše  o  tom,  j ak  z ískávat  nové  d i s t r i bu toř i  a  sko ro  n i c  o  tom co 
máte  p rodáva t .   [ 10 ]  
 
 
1.5 .3 .  Sky l ine  –  v  současné době  ne jd isku tovaně j š í  py ramidová 
hra  v  ČR 
 
Tzv.  mu l t i l eve l  market ingový s ys tém Sk yl i ne  se  do  Česka dos ta l  z  
Německa  a  Po lska po  povodních  v  roce  1997 .  Rozš íř i l  se  ze jména  na 
Moravě  a  odhadem se  do  podn ikán í  zapo j i lo  as i  13  t i s í c  l id í .  Účas tn ík  
na  začátku  pod  v id inou  r ych l ých  z i sků  zap la t i l  nema lou  f i nančn í  
čás tku .  Ta  se  mu  mě l a  v rá t i t ,  pokud  b y sehna l  a  zapo j i l  do  hr y da l š í  
osoby.  Va lná  vě t š ina  tak  o  vk lad  př i š l a  a  peníze  v ydě l áva l i  pouze 
manažeř i  s to j í c í  na  v rcho l ku  p yramidy.  [15 ]  
 
H ra  se  zp rav id la  o tev í rá  ve lko lepou pě t i hod inovou  šou  se  zpěvem 
„h ymn y“  opěvu j í c í  Skyl i ne ,  nacv ičen ými  po t l esky a  v yp rávěním 
vě t š i nou  smyš len ých  osobních  př íběhů  o  neuvěř i t e l ném zbohatnu t í .  
Sm ys lem je  př i t om jed iné –  př imě t  nováčk y k  tomu,  aby do  Sk yl i ne 
v lož i l i  1400  do larů  (2290  euro  a tp . )  a  své  peníze  odes la l i  na  ad resu 
P.  O .  Boxu  ve  Šv ýcarsku .  Teprve  po té ,  co  se  j im  podař í  přesvědč i t  
da lš í  tř i  l i d i ,  ab y obě tova l i  s te jnou  čás tku ,  dos tanou  své  peníze  zpě t .  
Každ ý,  koho svedou nav íc ,  se  pak  s tane  j edním ze  s tup ínků  
k  vysněnému bohats tv í .  [ 5 ]  
 
V současné  době  p roběh l  soud  s  o rgan izáto ry  p yram idové h r y  sk yl i ne  
a  89  l i d í  bylo  uznáno  v inn ými  z  uvě rového  podvodu .  Do  ce lé 
zá lež i t os t i  byla  zap le tena  i  p racovn ice  banky,  k te rá  nov ým č l enům 
Skyl i nu  zař i zova la  na  zák ladě  padě l an ých  po tv rzení  o  v ýš i  př i jmu 




1.6. Statist ika př ímého prodeje 
V roce 2000  uveřejn i l a  spo lečnos t  P r ice  Wate r  House  Coopers  s tud i i ,  
zab ýva j í c í  se  př ímým p rode je  v  EU.  Vyp l ývá  z  n í ,  že  v  roce  1998  b yl 
př ímým p rode jem v  rámc i  EU vytvořen  obra t  12  b i l i onů  Eu ro .  Z  92  % 
se  na  tomto  ob ra tu  podí l í  nás ledu j íc í ch  6  s tá tů :  F ranc ie ,  Německo 
I t á l i e ,  Španě l sko ,  Švédsko  a  Ve lká  Br i tán ie .  Nás ledu j íc í  t abu lk y a  
g ra f y p ro to  vycháze j í  z  výzkumů  usku tečněných  v  těchto  s tá tech .  
 
Ve l ikos t i  t rh ů  j ednot l i vých  zemí  EU 
 
Ta b u l k a  č .   1  -  P o d í l  z e mí  E U  n a  c e l k o v é m  p ro d e j i  
 
Zdroj :  Pr ice Waterhouse Coopers,  Socio-Economic Impact  o f the Direct Sel l ing 












































































































































Zdroj :  Pr ice Waterhouse Coopers,  Socio-Economic Impact  o f the Direct Sel l ing 
Industry in the European Union,  Brussels,  January 25, 000 
 
O b r á z e k  č .   3  -  V ý v o j  o b r a t u  př í mé h o  p ro d e j e  v  E v ro pě  v  l e t e c h  1 9 9 3 - 2 0 0 2  














Zdroj :  Stat is t ika Evropské federace př ímého prodeje (FEDSA) -  w w w . f e d s a . b e  
Single level 69%Multi level 31%
V 6 zemích predstavujících 92% obratu z prímého prodeje v EU:
(PricewaterhouseCoopers Survey 1999)
ingle level 69ulti level 31





O b r á z e k  č .   4  -  Př í m ý  p r o d e j c i  v  E v r o p ě  –  v ý v o j  1 9 9 3 - 2 0 0 2  
 




2. Franchisa  
 
F ranch is ing  j e  metoda  prode je  zbož í  a  s lužeb .  Sám te rmín  
„ f ranch is ing“  j e  ve lmi  š i roce  už ívan ý.  St ručně  řečeno  se  ten to  termín 
použ ívá  k  vyjádřen í  t oho,  čemu se dř í ve  ř í ka lo  l i cenční  smlouva.  
Obchodní   f ranch is ing  j e  posk ytnu t í  l i cence  j ednou osobou 
(poskytova te lem f ranch is y)  j i né  osobě  (př í j emci  f ranch i sy) ,  což  
př í j emce  f ranch i sy op ravňu je  k  podn ikání  pod  obchodní  značkou 
poskytova te le  f ranch is y nebo  j eho  jménem a  k  využ ívání  ce lého 
souboru  nás t ro jů ,  zah rnu j í c ího  veškeré  p rvky nezbytné  k  tomu,  aby 
nevyško lené  osoby moh l y b ýt  uveden y do  podn iku ,  k terý za lož i l  
poskytova te l  f ranch isy,  a  ab y j e j  moh ly  vés t  pod le  předem určených  
podmínek .   
Tyto  obchodn í  p rvky zah rnu j í :  
•  Celkovou koncepc i  podn ikání .  
•  Za ložení  podn iku  a  v yško len í  p racovníků  ve  všech  ob las tech 
veden í  podn iku  pod le  dané  koncepce.  
•  Trva lou  pomoc a  vedení  
 
2.1. Výhody pro poskytovatele franchisy 
1 .  Ma lá  ús tředn í  o rgan izace  sk láda j í c í  se  z  něko l i ka  v ysoce 
kva l i f i kovan ých  manažerů  spec ia l i zu j í c í ch  se na j edno t l i vé 
aspek t y podn ikán í ,  j emuž  se  o rgan izace  věnu je ,  dokáže  v ydě l a t  
př imě řený z isk ,  an iž  by b yla  v ys tavena  v ysokému kap i tá lovému 
r i z i ku  a  každodenní  ru t i ně  a  p rob lémům vzn i ka j í c ím  př i  ř í zen í  
neve l kých  maloobchodních  p rovozoven .  
 
2 .  Není  nu tná oh romná kap i tá lová  in jekce ,  ab y se  dosáh lo  rych lého 
růs tu .  Každá  o tevřená  p rovozovna  v yuž ívá  f i nanč í  zd ro je  




3 .  Organ izace  poskytovate le  f ranch i sy j e  schopna  rych le jš ího  
rozvo je  na  národní ,  a  v las tně  i  mez inárodní  ú rovn i  př i  použ i t í  
m in imáln ího  r i z i kového  kap i tá lu .   
 
4 .  Také  j e  p ro  poskytova te le  f ranch isy j ednodušš í  využ ívat  t y 
ob las t i ,  k te ré  j eš tě  ne j sou  zapo jen y v  rámci  j eho  organ izace ,  
t ím,  že  j sou  zapo jen i  př í j emci  f ranch isy,  k teř í  maj í  m ís tn í  
zá jm y a  zkušenos t i .  
 
5 .  Poskytova te l  f ranch is y řeš í  méně  p rob lémů  s  p racovn íky,  
j e l i kož  se  j e j  p rob lém y toho to  druhu,  vzn i ka j í c í  v  jednot l i v ých  
p rovozovnách,  net ýka j í .  
 
6 .  Každ ý př í j emce  f ranch is y b y mě l  být  zapá lený,  dobře 
mot i vovan ý a  neus tá le  v  pohotovos t i ,  ab y na  co  ne jnižš í  m í ru  
sn íž i l  nák lad y a  současně  co  ne jv í ce  zv ýš i l  odb yt ;  to  v  j eš tě  
v yšš í  míře p la t í  p ro  vedoucího .  
 
7 .  Poskytova te l  f ranch is y nen í  v l as tn í kem ak t i v  obchodní  
p rovozovn y a  odpovědnos t  za  j e j i ch  bezpečnos t  lež í  na  př í j emc i  
f ranch isy,  k te rý j e  j e j í ch  v las tn íkem.  
 
8 .  Poskytova te l  f ranch isy,  k te r ý j e  současně  výrobcem nebo 
ve lkoobchodníkem,  tak to  z í ská  š i r š í  d is t r i buční  možnos t i  a  
za j i s t í  s i  možnos t  odb ytu  svých  v ýrobků .  
 
2.2 Nevýhody pro poskytovatele franchisy 
1 .  Něk teř í  př í j emci  f ranch is y s i  vyt váře j í  poc i t  nezáv i s los t i .  
Př í j emce  f ranch i sy j e  úspěšn ý;  j eho  podn ik  „běž í “  a  on  
v ydě l ává  to l i k ,  ko l i k  mu  b ylo  řečeno že  může  očekávat ,  nebo 
dokonce  j eš tě  v í ce .  Zač íná  se pod i vovat ,  zda vůbec 
poskytova te le  f ranch is y po třebu je .  Zač í ná  b yt  přesvědčen ,  že  
důvodem jeho  úspěchu  j e  to ,  že  svů j  podn i k  vede dobře  d íky 




2 .  Poskytova te l  f ranch is y s i  musí  neus tá le  ově řovat ,  zda  j sou  
v  ce lém f ranch is ingovém ře tězc i  dod ržován y no rmy t ýka j íc í  se  
j akos t i ,  s l užeb  a  zbož í .  Bude muse t  v ys í l a t  své p racovn ík y na  
kont ro lu  dod ržován í  těchto  norem a  na  pomoc  př í j emcům 
f ranch is y př i  řešení  j e j i ch  p rob lémů .  
 
3 .  Jsou  i  t akov í  př í j emci  f ranch isy,  k teř í  se  nez to tožn í  
s  př í l ež i t os tmi ,  jež  j im podn ikání  nabíz í .  S  těmi to  př í j emc i  
f ranch is y mus í  posk ytovate l  f ranch is y zacháze t  ve l ic  opa t rně ,  
p ro tože  nesmí  zapomínat  na  to ,  že  daný podn ik  patř í  j im .  
 
4 .  Důs ledkem nesou ladu  mez i  př í j emcem f ranch i sy a  j ednot l i vcem, 
se  k te r ým musí  př í j emce  f ranch i sy v  podn iku  posk ytovate le  
f ranch is y j edna t ,  může být  nedůvě ra  mez i  posk ytovate lem a 
př í j emcem f ranch i sy.  
 
5 .  Na  s t raně  posk ytova te le  f ranch is y může  také  vzn iknout  obava,  
že  t ím  že  v ynak ládá  to l i k  p ráce  a  ús i l í  na  v yško lení  př í j emce 
f ranch isy,  s i  v l as tně  vychovává možného  budoucího  
konkurenta .  V j i s t ím  smys lu  je  to  p ravda.  Ovšem v  prax i  nen í  
počet  př í j emců  f ranch i sy,  k teř í  se  osamos ta tn i l i ,  n i j ak  vysok ý a  
j sou  k  d ispoz i c i  i  u rč i t é  p rávn í  sankce.  
 
6 .  Poskytova te l  f ranch is y s i  musí  b ýt  j i s t ,  že  v yb raná  osoba  je  
vhodná  p ro  ten  k te r ý t yp  f ranch i s ingu  a  že j e  vůbec  schopna 
unés t  odpovědnos t  a  r i z i ko  vyp l ýva j í c í  z  toho ,  že  vede  svů j  
v l as tn í  podn ik .  Pokud  jde  o  růs t  f ranch is ingového  podn iku ,  
mus í  posk ytovate l  f ranch i sy do  značné  mí r y spo léha t  na 
př í j emce  f ranch is y a  mě l  b y t ed y za j i s t i t ,  aby –  j e - l i  t o  j en 
t rochu  možné  –  f ranch i s ing  nez íska l  n i kdo  nevhodn ý. 
 
7 .  Ob t íže  mohou  vzn iknout  př i  za j i šťován í  t oho,  aby se  př í j emce 
f ranch is y podí l e l  na  úp ravě  a  renovac i  p rovozovny,  
modern izac i  zař í zen í ,  nebo  př i  dod ržován í  př í s l ušných  no rem 
tak ,  aby zákazníkům b yl y posk ytnu t y t akové  s lužby,  k teré  
 
35  
odpovída j í  ne jen  f ranch i s ingové  smlouvě ,  a l e  i  značce 
poskytova te le  f ranch isy. [ 13 ]  
 
 
3. St imulace zákazníků  
 
K  uskutečnění  c í lů  market ingové komun ikace může  podn ik  využ í t  
j edné  nebo  v í ce  fo rem s t imu lace,  rek lamy,  podpory pode je ,  pub l i c i t y 
nebo  osobního  p rode je .  Každá z  fo rem má spec i f i cké  v las tnos t i ,  k teré  
j i  p ředurču j í  ke  komun ikac i  u rč i t ého  d ruhu  sdě l en í  v yb ranému ok ruhu 
zákazníků .   
 
Rek lama j ako  p lacená  fo rma neosobní ,  masové komun ikace  j e  
uskutečňována  p ros tředn ic tv ím  t i skov ých  méd i í  (nov in y,  časop isy,  
ka ta logy) ,  rozh lasu  a  te lev ize ,  rek lamních  tabu l í ,  p l aká tů ,  vý loh ,  
f i remních  š t í tů  a td .  Je j ím  c í l em je  i n fo rmování  š i rokého  ok ruhu 
spo třeb i te lů   se  zámě rem ov l i vnění  je j í ch  kupn ího  chován í .  H lavn ím 
r ysem rek lam y j e ,  že  os lovu je  š i roké  v rs t vy ob yva tels tva .  Je  vhodná 
p ro  komun ikac i  omezeného  množs tv í  in fo rmac í  ve l kému poč tu  osob .  
Z  h led iska  h iera rch ie  pos to jů  zákazníka  k  výrobku  j e  ze jména  vhodná  
p ro  počáteční  s tupně .  S louž í  k  upoután í  pozo rnos t i  a  vzbuzen í  zá jmu.   
 
Podpora  p rode je zah rnu je  ak t i v i t y  s t imu lu j í c í  p ros tředn ic tv ím 
doda tečných  podně tů  p rode j  výrobků  a  s lužeb .  Podpora  p rode je  se 
zamě řu je  na j ednot l i vé  č l ánk y d i s t r ibučn ích  ces t  nebo na  konečné 
spo třeb i te le .  P ro  ně  se  s tává  nákup  př i t až l i vě j š í  p ros tředn ic t v ím 
kuponů ,  p rémi í ,  vzo rků  zbož í ,  p rémiového  ba len í  a j .  Podpora p rode je 
j e  v las tně  u rč i t ou  komb inací  rek lamy a  cenov ých  opatřen í .  Pokouš í  se  
sdě l i t  u r č i t ě  i n fo rmace  o  v ýrobku  a  zá roveň  nab íz í  s t imu l ,  obv yk le  
f i nančn í ,  z výhodňu j íc í  nákup.  P ro to  je  čas to  použ ívána ,  ab y př imě l a  
kupu j íc ího  pře j í t  od  zá jmu nebo přání  k  akc i .  Ted y k  zakoupení  zbož í .  
Je  zamě řena  na  š i roký ok ruh  zákazníků .  V současnos t i  se  j edná  o  




Pub l i c i ta  j e  neosobní  fo rma s t imu lace  poptávk y po  v ýrobc ích , 
s lužbách  č i  ak t i v i tách  f i rm y pub l i kován ím poz i t i vn í ch  in fo rmací .  Má 
za  c í l  vyvo la t  k l adné  pos to je  veř j nos t i  k  podn iku .  K ladný pos to j  
veřejnos t i  k  f i rmě  se  přenáš í  i  na  j e j í  v ýrobk y a  v yvo lává pozo rnos t  a  
zá jem o  ně  ze  s t rany zákazníků .   
 
Př ímý  marke t ing  j e  př ímá ,  adresná  komun ikace  mez i  zákazníkem a 
p rodáva j í c ím.  Je  zamě řena  na  p rode j  zbož í  a  za ložená na  rek lamě  
usku tečňované  p ros tředn ic t v ím  poš ty,  t e le fonu ,  t e lev izn ího  a  
rozh lasového  v ys í lán í ,  nov in  a  časop isů .  Se  zákazníkem se  p racu je 
ad resně .  V př ímém (d i rek t )  market i ngu  ex is tu je  př ímá vazba  mez i  
p rodáva j í c ím a  kupu j í c ím.  
 
Osobn í  p rode j j e  fo rma osobní  komunikace  s  j edním nebo  něko l i ka  
možn ými  zákazníky.  J e j ím  c í l em je  dosažení  p rode je . Osobní  p rode j  
se  pods ta tně  l i š í  od  os ta tn ích  fo rem p rávě  p ro to ,  že  se  j edná  o  osobní  
komun ikac i .  Obsah  a  fo rma sdě l en í  může být  př i způsobena 
konk ré tn ímu  zákazn íkov i  a  s i tuac i .  Jedná  se  s i ce  o  nák ladn ý,  a le  o  
v ysoce  e fek t i vn í  způsob  komunikace .  J e j í  e fek t i vnos t  je  zvyšována 
da lš í  od l i šnos t í  od  j i ných .  Jedná  se  o  komunikac i ,  k terá  p rob íhá 
oběma smě r y.  
 
Cí le  rek lamy  
Pod le  účelu  c í lů ,  t j . ,  zda- l i  s louž í  k  in fo rmování ,  přesvědčování  č i  
př i pomínání ,  j e  můžeme rozdě l i t  do  skup in :  
•  rek lamních  c í lů  s  funkc í  i n fo rma t i vn í  ( in fo rmován í  zákazn íků  
o  novém výrobku ,  s l evách a td . )  
•  p řesvěd čovací (dáva t  pub l i c i tu  u rč i t é  značce ,  podní t i t  
zákazník y k  r ych lé  koup i )  a  
•  p ř i pomínací (př i pomína t  zákazníkům,  kde s i  u rč i t ý  v ýrobek  
mohou  koup i t ) .  
 
Mez i  h lavn í  c í l e  rek lamy  pa tř í :  
•  t vo rba  s i l né  značk y –  j ak  veřejnos t  vn ímá u rč i t ý  výrobek .  
Vycház í  z  př ímých  zkušenos t í  kupu j í c í ch ,  z  t oho,  co  o  něm 
s l yše l i ,  če t l i  nebo  v idě l i  na  ob razovce  te lev izoru .  Čas t ým c í l em 
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rek lamy j e ,  aby veře jnos t  byla  o  u rč i t é  značce  in fo rmována  a  
ab y s i  uvědomovala ,  j ak  značka  může uspoko j i t  j e j í  po třeb y č i  
přání  a  j aké  j sou  v las tnos t i  výrobku .  někdy j e  rek lama zamě řena 
pouze  na  j eden  výrobek  (p rac í  p rášek ,  po j i šťovac í  s l užbu) .  
J indy na  ce lou  v ýrobn í  řadu  ( rek lama na  osobní  au tomobi l y 
značky Ope l )  
 
•  zv ýšen í  poptávky –  f i rma chce p ros tředn ic tv ím zvýšené  
poptávky po  v ýrobku  zv ýš i t  t ržby z  p rode je .  Př i  zv ýšené 
poptávce  po  výro bku  může  př í padně  z výš i t  cenu .  Zv ýšen í  
p rode je  může  znamenat  i  zv ýšen í  t ržn ího  podí l u  podn iku  a  j eho 
pos í l en í  vůč i  konku renc i  a td . ,  
 
•  pos í l en í  f inanční  poz i ce  –  rek lama úč i nně  ukazu je  a  p ropagu je 
úspěchy podn iku .  Může  př i l ákat  nové i nves to ry,  popř .  poz i t i vně  
ov l i vn i t  kurz  j eho  akc i í  na  bu rze,  
 
•  v ytváření  poz i t i vn í  image  –  f i rma s i  může  k lás t  v  rek lamním 
p lánu  za  c í l  v yt voření  dob rého  ob razu  v  oč í ch  veře jnos t i .  
např í k l ad  zdů razňováním sku tečnos t i ,  že  vyráb í  p roduk ty,  k te ré  
j sou  př í zn i vé  ž ivnos tn ímu  pros třed í .  F inancu je  něk te ré  
char i t a t i vn í  p rogramy,  anebo  j e  na  šp i c i  svě t ového 
techno log i ckého  v ývo je  ve  v ýrobě  př í s l ušného výrobku,  
 
•  mot i vace v las tn í ch  p racovn íků  –  zaměs tnanc i  rád i  p racu j í  p ro 
f i rmu,  k te rá  j e  všeobecně  známa a  uznávána .  Rek lama př í zn iv ý 
ob raz  ex i s tu j í c í  o  f i rmě  a  j e j í ch  výrobcích  podporu je  a  j eš tě  
zv yšu je ,  
 
•  zv ýšen í  možnos t í  d i s t r i buce –  j es t l i že  se  v ýrobek  čas to  ob jevu je  
v  rek lamě  a  j e  zákazníky požadován,  v í ce  obchodů ,  někdy i  





4. Č innost společnost i  AIA a SPIRA – projekt 
ACEin 
 
V té to  a  nás ledu j íc í ch  kap i to lách  bych  předs tav i l  p ro jek t  ACEin ,  
vzn i ka j í c í  za  spo lup ráce  f i rem A IA a  SP IRA,  j eho pods ta tu  a 
pos tavení  na českém t rhu .   
 
4.1. AIA  
Společnos t  A IA j e  market i ngovou  spo lečnos tn í ,  k te rá  pomocí  s í tě  
svých  manažerů  f ungu je  j ako  nás t ro j  na  dob ýván í  obchodního  t rhu .  
A IA p racu je  na  zák ladě  nových  a  revo lučních  myš lenek  v  ob las t i  
v ývo je  s íťového p rode je .  Nemá v las tn í  p roduk t ,  a le  p racu je  
s  ex te rn ím p roduk tem j in ých  f i rem.  Ten  s i  peč l i v ě  vyb í rá  a  teprve 
po té ,  co  sp lňu je  př í sná  mě ř í t ka ,  se  rozhodne  p ro  j eho  zavedení  na  t rh .  
Pod le  s te jných  k r i té r i í  p rob íhá  také  výbě r  f i rmy,  s  n íž  spo lečnos t  A IA 
uvažu je  o  spo lup rác i .  
Obchodní  s t ra teg ie  f i rmy znamená zaručenou budoucnos t  na 
neomezenou  dobu ,  p ro tože  n ikdy nemůže  nasyt i t  t rh  a  bude  neus tá le  
funkční .  V každé  e tapě  t o t i ž  nab íz í  od l i šn ý p roduk t .  
 
 
4 .1 .1 .  Jak  se  s tá t  č l enem A IA?  
 
Č l ens tv í  ve  spo lečnos t i  A IA se  nedá  koup i t .  Každ ý uchazeč  se  na 
poz i c i  č l ena  musí  p rop racovat .  T ím  se  s tává  až  po  sp lnění  
požadovaných  podmínek ,  k ladném v yř í zen í  žádos t i  o  č l ens tv í  a  
úspěšném abso l vován í  zkoušky.  Znamená to ,  že  spo lečnos t  A IA bude 
své  č l en y peč l i v ě  v yb í ra t .  Ti ,  k ter ým umožn í  vs tup  do  svých  řad ,  se  
po  sp lněn í  daných  podmínek  podí l e j í  na  ce lkovém obra tu  f i rmy.  Sv ým 
č l enům nab íz í  A IA spous tu  v ýhod  z  ob las t i  osobnos tn ího  i 
obchodního  rozvo je ,  věnu je  j im  ve l kou  péč i ,  k te rá  také  v  sobě  





4 .1 .2 .  Nová e tapa  ve  vývo j i  s íťového p rode je  
 
P ros třed í  vo lného t rhu  s  sebou př i náš í  nu tnos t  reagovat  na  jeho 
v ývo j .  J edním z  t yp i ck ých  př í k l adů  j e  nabídka  mob i ln ích  te le fonů .  
Př í s t ro je ,  k te ré  původně  př i š l y j e j í ch  maj i t e l e  řádově  na  dese t i t i s í ce ,  
j sou  dnes  mnohem dokona le jš í  a  zá roveň  t aké  mnohem levně j š í .  
F i rma,  j ež  se  těmto př í sným p rav id lům t rhu  nepodř íd í ,  nemá šanc i  na 
úspěch,  a  t o  p la t í  ve  všech ob las tech  obchodu .  
MLM f i rma p rodáva j í c í  p ros tředn ic tv ím  svého  p roduk tu  sama sebe,  
nemůže  na změněné  t ržn í  podmínky za reagovat  v ýrazným z levněn ím 
jeho  ceny.  To  znamená,  že  nemůže  obs tá t  v  konkurenčních  
podmínkách  a  b rzy j i  přev ýš í  j i ná  podobně  zamě řená  f i rma.  An i  
v  j e j ím  př í padě  však  nemůžeme mluv i t  o  d louhodobé  s tab i l i tě ,  
p ro tože  po  fáz i  rozvo je  nás ledu je  období  des t rukce  a  vše se opaku je .  
T ím,  že  spo lečnos t  A IA p racu je  s  ex te rn ími  p roduk ty,  může  reagova t  
na  ak tuá ln í  s i t uac i  na  t rhu  nebo  pod le  po třeb y př i j í t  s  nov ým d ruhem 
p roduk tu  a  v ýše  zmíněné  p rob lém y nenas tanou .  Nový p roduk t  
př i cház í  na  řadu  ve  chv í l i ,  kd y s  t ím předchoz ím f i rma dospě l a  do  
p rocesu s tab i l i zace na  t rhu .  P roces  dob ýván í  t rhu  s da l š ím  produk tem 
bude  d ík y narůs ta j í c ím  zkušenos tem a  ve l i kos t i  obchodn í  s í tě  t r va t  
vždy k ra t š í  dobu.  To  znamená,  že  s  nov ým p ro jek tem dosáhnou 
spo lup racovníc i  f i rm y A IA j eš tě  za j ímavě j š ích  výdě l k ů ,  a  t o  
v  k ra t š ím  čase .  [8 ]  
 
4.2. Projekt ACEin a společnost SPIRA, s. r .  o.  
M yš lenka  p roduk tu  ACEin  vzn ik la  před třemi  l e t y,  ak t i vně  na  ní  
začala  p racovat  se rv isn í  spo lečnos t  SP IRA koncem roku 1998 .  V zář í  
roku  1999  os lov i l i  zás tupc i  t é to  f i rmy J iř ího  Zhoře  a  A leše  Bě l í ka ,  
ab y v yp racova l i  marke t ingovou  s t ra teg i i  p rode je  p roduk tu  ACEin .  
Spo lečnos t  A IA n yn í  p ln í  funkc i  marke t ingového  nás t ro je  slouž íc ího 




P ro jek t  ACEin  j ako  takový b yl  předs taven  v  l i s topadu roku  1999.  
Server  w w w. a c e i n . c z  b y l  zp rovozněn  2 .  2 .  2000 .  Od  té  doby se  také 
v  pods ta tě  zača la  nap lňovat  pods ta ta  p ro jek tu  ( i nzerce) .   
 
C í l em p ro jek tu  ACEin  j e  vyt voř i t  ne jvě t š í  rek lamní ,  i nzer tn í  a 
i n fo rmačn í  p ros tor  na  In te rnetu  v  České Repub l i ce .  Zpř í s tupn i t  ho  
š i roké  veřejnos t i  a  v yv inout  řadu  i n fo rmačních  p roduk tů  
o r ien tovaných  p ro  po třeby tře t ího  t i s í c i l e t í .  Vycház í  ze  současného 
po je t í  i n te rnetu  jako  modern ího  komun ikačn ího  p ros tředku ,  k te r ý 
sp íše než  k  obchodním úče lům s louž í  č ím  dá l  v í ce  j ako  i n fo rmační  
méd ium.  S lužeb  ACEin  budou  moc i  v yuž ívat  i  l i dé  bez př í s tupu 
k  i n te rnetu ,  j imž  s tač í  v yuž í t  č í s l a  tzv.  ca l l  cen t ra .  Na  něm se  od  
ocho tné  as i s ten tk y dozv í  všechny po třebné in fo rmace .  
 
Spo lup ráce  s  f i rmou  SP IRA p rob íhá  ve  dvou  e tapách .  P ro  p rvn í  e tapu 
s i  f i rma SP IRA da la  za  c í l  dob yt í  t rhu  s ys témem MLM s  pomocí  f i rmy 
A IA .  Druhá  e tapa j i ž  p rob íhá  ve  znamení  s tab i l i zace t rhu  d í ky 
f ranch is ingu.  To  znamená,  že  zá jemcům bude umožněno  p rona jmout  s i  
l ogo  a  p racovat  s  know how p ro jek tu  ACEin .  F ranch i singu  j e  h lavně  
v yuž íváno  pro  poskytování  l i cencí  na  p rovozován í  cal l  cen te r.  
Zvo len í  t é to  metod y se  ukazu je  j ako  v ýhodné  a  ca l l  cen t ra  fungu j í  
bezp rob lémově .  
 
F i lozo f i e  p ro jek tu  v ycház í  z  c í l e  spo j i t  v ýhod y k las i ckého  a 
k yberne t i ckého  i nzer tn ího  p ros to ru  a  os lov i t  t ak  š iroký ok ruh  
zákazníků .  V současné  době ,  kd y v  České  repub l i ce  ak t i vně  využ ívá 
i n te rnet  něco  přes  10  % obyva te l ,  ex is tu j í  dvě  skup iny l i d í .  Jedn i  
t v rd í :  „Co  j e  na  in te rnetu  p ro  mě  j eš tě  neex is tu je . “  a  t i  d ruz í  naopak:  
“Kdo  není  na  in te rnetu  p ro  nás  neex is tu je . “ .  P rvn í  skup ina  l i d í  
samozřejmě  v yuž ívá  k las i ck ý i nzer tn í  p ros tor  (časop isy,  b i l l boardy,  
med ia . . . )  a  d ruhá  skup ina kyberne t i ck ý i nzer tn í  p ros tor  ( in te rnet ) .  
Mez i  oběma těmi to  p ros tor y ex is tu je  bar ie ra .  Zde  nám vyvs tává 
k l í čová  o tázka  pro jek tu :  „ J ak  spo j i t  budoucnos t  s  m inu los t í ,  kd yž  
j sou  tady a  teď? ! “  Odpověď  j e  překvap ivě  j ednoduchá –  pomocí  j i ž  
zmiňovan ých  tzv.  ca l l  Cente r.  Ne jp rve spo lečnos t  p lánova la  o tevření  
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ca l l  Cent ra  v  každém uz lovém te le fonním obvodu  s  mís tn m č í s l em,  
a le  nyn í  b ylo  zř í zeno  j ednotné  te le fonní  č í s lo .  To  d le  mého  názo ru  
značně  usnadní  v yuž ívání  ca l l  cen te r.  K rom toho  j e  možno  v la t  na 
mob i ln í  č í s l a  Paegas  a  Euro te l .  
 
4 .2 .1 .  Produk ty  pro jek tu ACEin  
 
P roduk t y j sou  rozdě l eny do  3  zák ladních  skup in  -  ZÁKLADNÍ,  PROFI  
a  INTEGROVANÉ.  
 
Zák ladn í  p roduk ty  
Jsou  nav ržen y tak ,  ab y 100% in fo rmac í  moh lo  být  sdě l eno  přes  Ca l l  
Cent rum  
 
P ro f i  p roduk ty   
Zák ladní  in fo rmace  mohou  být  sdě l eny přes  Cal l  Cen t rum.  P ro  
komple tn í  in fo rmac i  j e  vhodně j š í  In te rnet  (ob rázek ,  e -mai l ,  odkaz  na 
www s t ránk y) .  
 
I n teg rované produk ty  
Jsou u rčeny předevš ím pro  ak t i vn í  spo lup rác i  (p rode j  rek lamních  
a  in fo rmačních  p loch  a  zp ros tředkovate l ská  č i nnos t ) .  Pomocí  těchto  
p roduk tů  z ískává A IA p ro  p ro jek t  ACEin  (Sp i ru )  nové 





4.2 .1 .1 .  Charakter is t i ka  a ceník  zák ladních  produk tů  
Typ  
p roduk tu  
Cena  v  Kč  
s  DPH 
Charak te r i s t i ka  
ZA 240, -  3  měs íce  
ZB 290, -  6  měs íců  
ZC  310, -  3  měs íce rub r i ky "b yd len í "  "au to "  
ZD 380, -  6  měs íců  rubr ik y "b yd len í "  "au to "  
ZE  590, -  
12  měs íců ,  možnos t  m in .  12  x  měn i t  
t ex t  
P locha  v  rozsahu  240  znaků  
Změn y přes  In te rnet  neomezené  
Ta b u l k a  č .   2  -  C h a r a k t e r i s t i k a  a  c e n í k  z á k l a d n í c h  p ro d u k tů  
 
Zák ladní  p roduk ty  j sou  u rčen y běžným občanům.  Ve lm i  dů l ež i t é  je  
zde  zdů razn i t ,  že  f i rma nenabíz í  podání  i nzerá tu ,  n ýb rž  p roná jem 
inzer tn í  p lochy.  Zákazník  za  uvedenou  cenu  z íská  p lochu  o  rozsahu 
240 znaků ,  s  k te rou  může  na  zák ladě  svého př í s tupového  hes la 
neomezeně  nak ládat .  
4.2 .1 .2 .  Ceník  p rof i  p roduktů   
 
Typ  p roduk tu Cena  v  Kč  s  DPH 
PA  890, -   
PB  1600 , -   
PC   2670 , -   
PD  3470 , -   
PE  4810 , -   
Ta b u l k a  č .   3  -  C e n í k  p ro f i  p r o d u k t ů  
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4.2 .1 .3 .  Charakter is t i ka  pro f i  produk tů  
PA 
.  p rona ja tá  in fo rmačn í  p locha  v  rozsahu  480  znaků ,  vč .  mezer,  a  to  na 
dobu  12  měs íců   
.  i nze r tn í  t ex t  j e  možné  měn i t  max .  12  k rá t  po  te le fonu ,  v  In te rnetu 
neomezeně   
.  možnos t  umís t i t  odkaz  na  zvo lené  www.s t ránk y –  (souv ise j í c í  s  
i nzer tn ím tex tem)   
 
PB*   
.  p rona ja tá  in fo rmačn í  p locha  v  rozsahu  480  znaků ,  vč .  mezer,  a  to  na 
dobu  12  měs íců   
.  i nze r tn í  t ex t  j e  možné  měn i t  max .  12  k rá t  po  te le fonu ,  v  In te rnetu 
neomezeně   
.  možnos t  umís t i t  odkaz  na  zvo lené  www.s t ránk y –  (souv ise j í c í  s  
i nzer tn ím tex tem)   
.  možnos t  umís t i t  l ogo  z  dodané  před loh y  
 
PC*   
.  p rona ja tá  in fo rmačn í  p locha  v  rozsahu  720  znaků ,  vč .  mezer,  a  to  na 
dobu  12  měs íců   
.  i nze r tn í  t ex t  j e  možné  měn i t  max .  12  k rá t  po  te le fonu ,  v  In te rnetu 
neomezeně   
.  možnos t  umís t i t  odkaz  na  zvo lené  www.s t ránk y –  (souv ise j í c í  s  
i nzer tn ím tex tem)   
.  možnos t  umís t i t  ob rázek  z  dodané  před lohy  
 
PD*   
.  p rona ja tá  in fo rmačn í  p locha  v  rozsahu  960  znaků ,  vč .  mezer,  a  to  na 
dobu  12  měs íců   
.  i nze r tn í  t ex t  j e  možné  měn i t  max .  12  k rá t  po  te le fonu ,  v  In te rnetu 
neomezeně   
.  možnos t  umís t i t  odkaz  na  zvo lené  www.s t ránk y –  (souv ise j í c í  s  
i nzer tn ím tex tem)   




PE*   
.  p rona ja tá  i n fo rmačn í  p locha  v  rozsahu  1200  znaků ,  vč .  mezer,  a  t o  
na  dobu 12  měs íců   
.  i nze r tn í  t ex t  j e  možné  měn i t  max .  12  k rá t  po  te le fonu ,  v  In te rnetu 
neomezeně   
.  možnos t  umís t i t  odkaz  na  zvo lené  www.s t ránk y –  (souv ise j í c í  s  
i nzer tn ím tex tem)   
.  možnos t  umís t i t  dva  ob rázky a  l ogo  z  dodané  před lohy  
 
*  U p ro f i  p roduk tů  PB až  PE,  PA+PA,  PB+PB,  PC+PC,  PD+PD je 
nav íc :   
  .  možnos t  vyu ž í t  ad resu  www.ace in .cz /nazev  (název možno 
nav rhnout )   
  .  ba l íček in fo rmačn ích  ka r t iček  (cca  100  ks )  k  p ropagac i  své 
p rezen tace  [ 11 ]  
 
4.2 .1 .4 .  Způsob d is t r ibuce  produktů  
 
P roduk t y se  dos táva j í  ke  koncovým zákazn íků  p ros tředn ic tv ím 
spo lup racovníků  z í skávaných  p ros tředn ic t v ím  s ys tému MLM.  
Spo lup racovníkem na  p ro jek tu  ACEin  se  zá jemce může  s tá t  na  3  
ú rovních .  Konk ré tn í  možnos t i  spo lup ráce  uvádím v  nás ledu j íc í  
kap i to le .  
 
4 .2 .1 .5 .  In tegrované produk ty   
 
In tegrované  p roduk t y nabíze j í  spo lup rác i  na 3  ú rovních :  
 
START -  A  
Prode jn í  cena  3400 , -  Kč  –  j ako  j ed in ý s  i n tegrovan ých  p roduk tů  se  
nezp ros tředkovává,  a le  rea l i zu je  se  fo rmou  koupě  a  p rode je .  
Cena  zahrnu je  techn i ckou ins t ruk táž ,  kde  se  nov ý spo lu racovník  
dozv í ,  j ak ým způsobem má jednat  se  zákazníkem (v  tomto  př ípadě  
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pouze  s  běžn ým občanem,  p ro tože  může  p rodáva t  pouze  Zák ladní  
p roduk ty –  (na  j ednání  s  podn ikate l i ,  př í .  na  zp ros tředkován í  da lš í ch 
spo lup racovníků  nen í  ško len )  a  s tandardní  sé r i i  ob jednávek  
s  poukázkami  i nzer tn í ch  p roduk tů .  
 
STEP -  B  
Cena 12  900 , - -  Kč  zah rnu je  ško len í  STEP,  s tandardní  sé r i i  
ob jednávek  s  poukázkami  i nzer tn í ch  p roduk tů ,  ško l í c í  s l ožku  STEP a 
au to r izovaný př í s tup  k  rešerš i  v  rozsahu  STEP.  P roduk t  STEP j i ž  
zah rnu je  možnos t  p rodávat  P ro f i  p roduk ty  +  zp ros tředkováva t  da lš í  
spo lup racovníky.  Je  u rčen  ze jména  p ro  spo lupracovník y,  k teř í  se  
ch tě j í  zabýva t  předevš ím p rode jem inzer tn í  p loch y a  př í l ež i t os tně  
zp ros tředkovat  nového spo lup racovn íka .  
 
TEMPO -  C  
Cena 25  800, - -  zah rnu je  ško len í  TEMPO,  ve lkou  sé r i i ob jednávek  
s  poukázkami  inzer tn í ch  produk tů ,  ško l í c í  s ložku  tempo  a  
au to r i zovaný př í s tup  k  rešerš i  v  rozsahu TEMPO.  Tento  p roduk t  j e  
u rčen  pro  spo lup racovn íky,  k teř í  p l ánu j í  vyt voření  t ýmu  l i d í ,  k te ré 




4 .3 .1 .  Zák ladn í  p rov i ze  
 
S tupeň  bodované  
p roduk ty 
zák ladn í   
p roduk ty 
p ro f i  p roduk t y 
A  1200 , -  Kč /  1  bod 33  % -  
B  3550 , -  Kč /  1  bod 38  % 30  % 
C  4650 , -  Kč /  1  bod 40  % 40  % 
Ta b u l k a  č .   4  -  O d mě ňo v á n í  -  z á k l a d n í  p ro v i z e  
 
Bodované p roduk t y –  za  každého  zp ros tředkovaného  nového 
spo lup racovníka  obdrž í  spo lup racovník  u rč i t ý  počet  bodů .  Za 
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spo lup racovníka  na poz i c i  STEP –  B  1  bod  a  na  poz i ci  TEMPO –  C  2  
body.   
Tyto  bod y j sou  po té  f inančně  oceněn y d le  t abu lk y uvedené  v ýše .  
P rov ize  z  p rvn ích  2  bodů  j e  spo lupracovn íkov i  v yp lacena  ve  v ýš i  50  
% zák ladní  p rov ize .  Op lá tkou  za tu to  „s rážku “  spo lup racovn ík  
dos tane  50  % z  p rvn ích  2  bodů  spo lup racovn íka ,  k terého 
zp ros tředkova l .  Ten to  sys tém vede  našeho  zp ros tředkova te le  k  tomu,  
ab y nás  zaško l i l  a  mot i vova l  nás  k  p rác i .   
 
 
4 .3 .2 .  Prémiové p rov i ze  
 
Každého  spo lup racovníka  l ze  zařad i t  d le  poč tů  bodů  do  urč i t ého  
p rov izn ího  s tupně .  Každ ý p rov izn í  s tupeň  u rču je  rozd í lnou  f i nančn í  
hodnotu  za  j eden  bod  produkce .  Body ve  f i remní  ka r iéře předs tavu j í  
součet  v l as tn í ch  bodů ,  k teré  z íska l  spo lup racovn ík  za  s jednání  
p roduk tů  a  bodů  za  p roduk ty „ACEin“ ,  s j ednané j ím z í skaných 
spo lup racovníků  ke  spo lup rác i  se  spo lečnos t í .  D le  poz i ce  ve  f i remní  
ka r i éře  (D-kar i é ra)  ná lež í  spo lup racovn íkov i  nás ledu j íc í  p rém ie 
k  zák ladn ím p rov iz ím.  
 
P rémiov ý 
s tupeň  
počet  bodů  hodnota  
bodu  v  Kč  
p rém ie 
zák ladn ích  
p roduk tů  
p rém ie pro f i  
p roduk tů  
D  1  25  600, -  14  % 15  % 
D 2  100  1025 , -  17  % 19  % 
D 3  300  1375 , -  19  % 22  % 
D 4  750  1600 , -  21  % 24  % 
D 5  1500  1700 , -  22  % 25  % 
Ta b u l k a  č .   5  -  O d mě ňo v á n í  -  p r é mi o v é  p ro v i z e  
[ 11 ]  
Zde  názorně  v i d íme,  že  na  poz i c i  D  5  dosahu jeme p rov ize  přesahu j í c í  
50  % p rodaného  p roduk tu .  Tak to  vysoké  p rov ize  umožňu je  pouze 
obchod  s  in fo rmacemi  neboť  nev yžadu je  téměř  žádné  „v ýrobní “  
nák lady.  
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4.4. Zhodnocení projektu – návrh zlepšení 
Ze s ta t i s t i k  (v iz .  kap i to la  1 .6 .  –  Sta t i s t i ka  př ímého p rode je )  je  
zřejmé,  že  každá  spo lečnos t  podn ika j í c í  v  ob las t i  př ímého  p rode je 
(s inge l -  i  mu l t i l eve l  market i ng)  má k  d ispoz i c i  ve lm i  mocný a  
perspek t i vn í  nás t ro j .  Obra ty v  t é to  ob las t i  neus tá le  (m imo  menších  
v ýk yvů )  ros tou ,  s te jně  t ak  i  počet  osob  zab ýva j í c í  se  tou to  č i nnos t í .  
O tázkou  j e  zda  spo lečnos t i  nepod lehnou pokušení ,  a lespoň  čás tečně  
t en to  s ys tém zneuž í t .   
 
V p ř ípadě  p ro jek tu  ACEin  té to  o tázce  nah rává  něko l i k  fak t ů :  
 
 vs tup  do  spo lečnos t i  j e  podmíněn  pomě rně  v ysok ým vk ladem,  
k ter ý s i ce  zahrnu je  pomě rně  kva l i t n í  ško len í ,  j eho  hodno ta  se 
však  těžko vyč í s l u je ,  
 součás t í  vs tupního  pop la tku  je  odbě r  p roduk tů  bez  možnos t i  
j e j i ch  v rácení ,  
 prov ize  za z í skání  da lš ího  č l ena  j e  pomě rně  v ysoká  
 
Pro  se r i oznos t  p roduk tu  naopak  hovoř í :  
 
 produk ty j sou  reá lné ,  cen y i nzerce  j sou  př imě řené,  
 spo lup racovník  může mí t  s lušné  př í jm y i  bez  shánění  da lš í ch 
č l enů ,  
 min imálně  v  době  vzn i ku  nemě l  p ro jek t  ve lkou  konkurenc i  a  
mě l  ve lkou  šanc i  na  úspěch  
 
Co se t ýče  fungován í  p ro jek tu  ACEin  jako  takového,  se  pod le  mého 
názo ru  nacház í  ne js labš í  mís to  ce lého  p ro jek tu  v  rek lamě  a  
p ropagac i .  Pokud chceme v ytvoř i t  ne j vě t š í  rek lamní ,  inze r tn í  a 
i n fo rmačn í  p ros to r  na  In te rne tu  v  České  Repub l i ce ,  j ak  zn í  c í l  
p ro jek tu  (předpok láde jme,  že  j de  o  sku tečn ý c í l  p ro jek tu ) ,  je  
ne jdů l ež i tě j š í ,  aby o  něm vědě l o  a  ze jména ho  v yuž íva lo  co  ne jv í ce  




Rek lama od  počátku  působ i l a  předevš ím jako  př i pomínací  ( l ogo  
p ro jek tu  se  ob jevova lo  na  pozvánkách  na  různé  akce ,  vs tupenkách ,  
p lakátech  (ukázky p ropagace  uvádím v  př í l oze) ) .  Neproběh la  však  
žádná ce lop lošná i n fo rmačn í  kampaň ,  k te rá  by ce l ý p ro jek t  
v ysvě t l ova la  š i roké  veřejnos t i  a  zdů razňova la  výhod y spo jené s  jeho 
v yuž íváním.  
 
Mez i  inze ren t y-podn ikate le  se  i n fo rmace  p roduk tu  dos ta l i  pomocí  
š i roké  s í tě  spo lup racovn íků ,  a l e  povědomos t  mez i  veřejnos t í  ch yb í .  
V současné  době  se  spo lečnos t  rozhod la  vydáva t  Serv isn í  nov iny,  
k teré  j sou  rozes í lán y do  všech domácnos t í .  V těch to  nov inách  j e  
pop isován  produk t  j ako  takov ý a  dá le  j sou  zde  zveřejněny akce  s  n ím 
spo jené .  Bohuže l  j de  o  reg ioná ln í  zá lež i t os t .  Spo lečnos t  b y tu to  
kampaň  mě l a  rozš íř i t  po  ce lé  repub l i ce .  Zároveň  t a to  akce  mě l a  př i j í t  
před 2 -3  l e t y.   
 
Zv ýš i t  počet  už iva te lů  má  také  současná  akce  -  soukromá inzerce 
zda rma.  Spo lečnos t  se  tak  snaž í  z í skat  běžné  občan y –  nepodn ikate le ,  
k teř í  s tá le  v  ho jné  míře  v yuž íva j í  t rad iční  způsob inzerce  např .  
Anonc i .  Ta  j im  s i ce  nenabíz í  možnos t  i nzerá t  měn i t ,  a l e  běžný občan 
i nzeru je  vě t š inou  j ednorázov ý p rode j  č i  pop távku  a  pak  j i ž  j e  p ro  
něho  i nzer tn í  p ros to r,  p rona ja t ý v  ACEin  např .  na  3  měs íce 






V závě ru  p ráce  b ych  ch tě l  zmín i t  v yh l í dky p ro jek tu  ACEin  do  
budoucnos t i .  
 
Jak  j sem j i ž  ve  své  p rác i  zmiňova l ,  au toř i  p ro jek tu  ACEin  př i š l i  
s  v yn i ka j í c í  a  bezkonkurenční  m yš lenkou .  Zavádění  t ohoto  p ro jek tu 
na  t rh  sebou nes lo  u rč i t á  r i z i ka .   
Dů l ež i t á  j e  předevš ím reakce  l i d í  na  p ro jek t  j ako  takov ý –  j ak  ho 
př i j íma j í  a  samozře jmě  využ íva j í .  V té to  ob las t i ,  j ak  j i ž  j sem uved l ,  
se  bohuže l  zaspa lo .  Prvn í  op ravdovou  in fo rmační  kampaní  j e  až  
v ydán í  se rv i sn ích  nov in .  To to  zaváhán í  př i  zavádění  p ro jek tu  s tá lo  a  
bude  s tá t  spous tu  z t racených  už iva te lů .  To to  zpožděn í  se  bude 
v  současné  době ,  kd y se  t rh  s  i n fo rmacemi  ve lm i  r ych le  v yv í j í ,  těžko 
doháně t .  
 
D le  mého názo ru  b ylo  dos t i  ve lké  r i z i ko  také  to ,  j ak  l idé  (noví  
spo lup racovníc i )  budou  reagovat  na  s ys tém MLM,  k te rý  u  nás  nemá 
z rovna  ne j l epš í  pověs t .  V tomto  oh ledu  však  nenas táva j í  žádné  vě t š í  
p rob lémy.  Ukáza lo  se ,  že  vo lba  spo l .  A IA p ro  rozš iřován í  s í tě  
spo lup racovníku  b y la  správná .  
 
V p ro jek tu  ACEin  b yl y  dobře  sk louben y metody př ímého  p rode je 
(s ys témem MLM) ,  f ranch i sungu  a  obchod  s  in fo rmacemi.  Da lš í  čas 
ukáže,  zda  bude  p ro jek t  d louhodobě  ž i vo taschopný,  nebo zda  upadne 
v  zapomnění  a  au toř i  v  podezření ,  že  pomocí  něho  pouze zamaskova l i  
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